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Актуальність дослідження. Консалтинг у сучасних умовах соціально-
економічної нестабільності, переорієнтації вектору маркетингової взаємодії 
вітчизняних підприємств на Європейські ринки стає вагомим інструментом 
рішення проблем підвищення конкурентоспроможності, економічної сталості, 
дієвих організаційних змін тощо. При наданні послуг консалтингових компаній 
(КК) підприємствам-замовникам ключовим важелем успіху виступає науково-
методичне обґрунтоване застосування принципів, засобів, підходів до здійснення 
взаємодії суб’єктів господарювання з врахуванням особливостей 
комунікативного процесу консалтингової взаємодії (КВ). 
В Україні, не зважаючи на тривалу складну соціально-політичну ситуацію, 
спостерігається активне відновлення вітчизняного ринку консалтингових послуг, 
одночасно із  переорієнтацією на європейські критерії якості процесу КВ та 
підвищенням вимог до професіоналізму консультантів. При цьому одними із 
найбільш активних споживачів консалтингових послуг є телекомунікаційні (ТК) 
підприємства, які отримують консалтингові послуги із аналізу стану технічних 
засобів; конкурентоспроможності цін і тарифів на ТК послуги; просування ТК 
послуг і послуг зв'язку на ринку з використанням сучасних методів маркетингу; 
підтримання належної якості сервісу і масштабованості ТК інфраструктури; 
визначення найбільш ефективної стратегії розвитку ТК підприємств з 
урахуванням особливостей ведення бізнесу тощо. Тож питання розробки 
теоретичних, концептуальних та практичних засад формування механізму КВ 
підприємств України є актуальними і своєчасними. 
Дослідження стану та розвитку консалтингу в умовах глобалізаційних 
перетворень знайшло своє відображення у працях таких зарубіжних та 
вітчизняних вчених як: В. Алешнікова, О. Бетехтін, А. Блінов, П. Блок, А 
Блюмін, Г. Васильєв, Р. Вдовиченко, В. Верба, Н. Грищенко, О. Грішнова, Т. 
Дудар, К. Ковальська, В. Коростельов, М. Кубр, А. Посадський, А. Пригожин, В. 
Рапопорт, Т. Решетняк, О. Трофімова, Е. Уткін, М. Федик, Ф. Хміль, В. 
Черепанова, Р. Юксвяров, А. Якунічева та ін. 
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Проблематикою взаємодії суб’єктів господарювання займалися науковці: 
А. Аверьянов, М. Альберт, Б. Анікін, В. Апопій , О. Барабаш, О. Виноградова, С. 
Дунда, А. Ієзуїтов, В. Катькало, Ф. Котлер, Р. Коуз , Жан-Жак Ламбен, Джон Д., 
Ситнік, Д. Скотт Синк, Т. Сьомкіна, А. Дж. Стрикленд, А. Томпсон-мл., А. 
Федорченко, Ф. Хедоурі, О. Ярмак та ін. Питання регулювання взаємовідносин 
суб’єктів господарювання на ринку ТК послуг піднімали у своїх наукових 
роботах такі вчені, як: Л. Беркман, М. Верескун, М. Гончарова, О. Гудзь, В. 
Колосок, Л. Лазоренко, П. Стецюк, В. Толубко та ін. 
Однак, при всьому розмаїтті існуючих наукових доробок, питанням 
сутності та змісту поняття КВ  з врахуванням компетентнісного підходу та 
виокремленням особливостей процесів внутрішньої та зовнішньої взаємодії 
приділено недостатньо уваги. Крім того, потребують подальшого дослідження 
питання побудови науково- методологічного підґрунтя КВ підприємств на ринку 
ТК послуг. 
Недостатня розробленість означених проблем, а також їх теоретичне та 
практичне значення зумовили вибір теми кваліфікаційної роботи, її актуальність, 
мету, завдання, а також логіку викладення матеріалу дослідження. 
Мета     і     завдання     дослідження.     Метою    кваліфікаційної роботи 
є обґрунтування теоретико-методологічних основ і розробка науково-практичних 
рекомендацій щодо формування й реалізації організаційно-економічного 
механізму консалтингової взаємодії підприємств України. 
Системний підхід до реалізації поставленої мети обумовив необхідність 
вирішення таких основних завдань: 
– розвинути сучасні підходи до визначення сутності консалтингу та 
викласти власну інтерпретацію поняттєво-категоріального апарату теорії 
консалтингу; 
– розкрити зміст поняття «консалтингова взаємодія» відповідно до 
організації її проведення; 
– розробити концептуальну модель організаційно-економічного механізму 
консалтингової взаємодії підприємств; 
– переглянути існуючу структурну позицію консалтингу у Національній 
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інноваційній системі України та побудувати організаційну модель інституційного 
механізму консалтингу; 
– запропонувати організаційно-методичний підхід до формування і 
реалізації механізму внутрішньої консалтингової взаємодії КК; 
– розробити науково-методичні рекомендації до реалізації механізму 
зовнішньої консалтингової взаємодії вітчизняних підприємств. 
Об'єктом дослідження є процес консалтингової діяльності підприємств. 
Предмет дослідження є теоретичні,  методологічні  та  науково-практичні 
засади формування й реалізації організаційно-економічного механізму 
консалтингової взаємодії підприємств України. 
Методи дослідження. Теоретико-методологічною основою дослідження є 
фундаментальні праці зарубіжних та вітчизняних вчених з питань управлінського 
консультування, консалтингової взаємодії та бізнес-комунікацій, 
інтелектуального капіталу, управління інноваційним розвитком підприємств, 
базові положення теорії консалтингу, менеджменту та маркетингу. 
У процесі обробки та аналізу досліджуваного матеріалу використано 
сукупність загальнонаукових методів: історичний; діалектичний, групування та 
теоретичного узагальнення; методи аналізу, синтезу, дедукції. При вирішенні 
завдань дослідження використано також спеціальні методи наукового пізнання: 
абстрактно-логічний, системного та процесного аналізу; статистично-
економічний; фінансового аналізу, порівняння і прогнозування; метод 
експертного оцінювання (ієрархій та пріоритетів); системного аналізу та 
економіко-математичного моделювання. 
Інформаційною основою дослідження стали: нормативно-правова база 
України (Накази Президента України, законодавчі акти Верховної ради України, 
Постанови Кабінету Міністрів України), статистична база Євростату, дані 
Державної служби статистики України, рейтингові дослідження міжнародного 
рівня (інформаційна база Індексу глобальної конкурентоспроможності та 
Глобального індексу інновацій), наукові публікації вітчизняних та зарубіжних 
вчених, Інтернет-ресурси, а також результати власних досліджень автора. 
Наукова новизна одержаних результатів. Наукові положення 
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кваліфікаційної роботи у сукупності вирішують наукову проблему формування 
організаційно-економічного механізму КВ підприємств України.  
 
Практичне значення одержаних результатів полягає у тому, що основні 
концептуальні положення та науково-методичні результати дослідження 
доведено до рівня практичних рекомендацій і прикладного інструментарію. 
Апробація результатів кваліфікаційної роботи. Основні результати 
дослідження, викладені в дисертації, пройшли апробацію шляхом обговорення на 
всеукраїнських економічних читаннях «Перспективи морської економічної 
діяльності в контексті Індустрія 4.0» (м. Миколаїв, 17-18 грудня 2020 рік). 
Структура й обсяг кваліфікаційної роботи. Робота складається із вступу, 
чотирьох розділів, висновків, списку використаних джерел (34 найменування) і 2 
додатків. Основний зміст роботи викладено на 106 сторінках друкованого тексту 





ТЕОРЕТИЧНЕ ПІДҐРУНТЯ ОРГАНІЗАЦІЙНО-ЕКОНОМІЧНОГО 
МЕХАНІЗМУ КОНСАЛТИНГОВОЇ ВЗАЄМОДІЇ 
 
1.1. Сучасні підходи до визначення сутності консалтингу  та характеристика його послуг 
 
На сьогодні, в умовах нестабільності зовнішнього середовища в Україні 
відбувається жвава дискусія щодо теоретичних та методологічних положень, які 
застосовуються під час дослідження управління економічних та соціальних 
систем підприємств у стратегічній перспективі. Соціальні, нормативно-
законодавчі, фінансово-економічні проблеми функціонування вітчизняних 
підприємств потребують адекватного, своєчасного та ефективного вирішення. 
Враховуючи потенційні спроможності та напрямки професійної сфери 
консалтингових компаній, розгляд теоретичних засад щодо особливості 
створення дієвого взаємозв’язку між підприємствами України та 
консалтинговими компаніями є актуальним і своєчасним. 
У сучасній науковій думці існують такі підходи щодо визначення 
сутності консультування [23] : 
 західні науковці О. Блинов [25], П. Блок [27], В. Рапопорт [17] 
пропонують позицію, коли консультант не відповідає за виконання змісту, 
процесу, структури завдання, лише допомагає виконавцям; 
 автори наукових праць Л. Грейнер, Е. Уткін [14] підкреслюють, що  
ефективним буде управлінське консультування, коли професійна служба 
допомагатиме замовнику, відповідно до контракту, виявляти і аналізувати 
управлінські проблеми, надаватиме рекомендації щодо їх  вирішення, сприятиме, 
у разі виникнення необхідності, виконання рішень; 
вітчизняні і західні науковці, такі як: Л. Грейнер [14], А. Е. Уткін [14] 
розглядають консультування як професійну службу і як метод, що забезпечує 
практичні поради і допомогу; 
науковці В. Верба [12], М. Кубр [13], А. Посадський [19], Пригожин [21], Т. 
Решетняк [32] виділяють управлінське консультування як один з видів 
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консультування, яке спрямовано на надання допомоги з питань економіки і 
управління. 
 Окремі автори визначають взаємозв’язок між сутнісними 
характеристиками консалтингу зі специфічними  рисами
 управлінської діяльності.  Так  відомий вітчизняний вчений в 
області вивчення теоретико-методологічних основ консалтингу В. Верба [3] 
відокремила у трактуванні сутності управлінського консультування як мінімум 
вісім груп дефініцій: 1) функція управління; 2) підсистема менеджменту; 3) 
різновид експертної допомоги в галузі управління; 4) метод удосконалення 
управління  і розвитку організації; 5) механізм впровадження нововведень; 6) вид 
професійної діяльності; 7) форма підприємництва; 8) наукова діяльність. 
Сучасні дослідники В.Черепанова та Д. Лейкін [16] зазначають, що 
консалтинг є початковим етапом на шліху підвищення ефективності діяльності 
компанії, що дозволяє визначити стратегію розвитку компанії, вибрати 
пріоритетні напрямки та розробити оптимальний план впровадження новітніх 
технологій. Т. Дудар доводить, що Консалтинг — це комплекс знань, пов’язаних 
з науковим пошуком, здійсненням досліджень, проведенням експериментів з 
метою розширення наявних та здобуття нових знань, перевірки наукових гіпотез, 
встановлення закономірностей, наукових узагальнень, наукового обґрунтування 
проектів для успішного розвитку організації. Це дуже складне багатофакторне 
соціальне явище, значення якого із  розвитком суспільства ринкових відносин 
постійно зростає [5]. 
У результаті проведеного аналізу було визначено, що поняття 
«консалтинг» повинно враховувати особливості консалтингової діяльності 
протягом реалізації взаємодії консалтингової компанії з підприємством-
замовником з приводу вирішення його проблем та  налагодження процесів його 
функціонування за  допомогою концептуальних та науково-методологічних 
розробок, моделей управління, стратегій розвитку [190, с. 15]. 
У ході консалтингової діяльності здійснююється процес взаємодії 
консалтингової компанії з суб’єктами господарювання, який характеризується 
поняттями «консалтингова послуга» та «консалтинговий продукт». 
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У загальному розумінні консалтингова послуга – інтелектуальний продукт, 
що залишається у володінні клієнта після завершення консультування. 
Класифікація консалтингових послуг у науковій та професійній літературі 
більшістю дослідників запропонована за аналогією до класифікації видів 
консультування [9; 14; 33]. Ряд вчених не  уточнюють змістовне наповнення 
категорій консалтингова послуга і консалтинговий продукт, вживаючи їх 
абсолютно замінними [12, с.145–153; 25]. 
Інші вчені, розглядають сутність дефініції «консалтингова послуга» у 
трьох ракурсах: послуга як співпраця ; послуга як вид підприємницької 
діяльності; послуга як процес, у коді якого проводиться аналіз проблемної 
ситуації підприємства замовника та надаються рекомендації для підвищення 
фінансової та управлінської ефективності роботи замовника [31, с.76]. 
Враховуючи наукові погляди вчених автором уточнено поняття 
«консалтингова послуга», яку  доцільно розглядати як нетоварну форму 
задоволення потреб підприємства-замовника, що відбувається у процесі 
реалізації професійної діяльності консультантів [19]. 
Реалізація консалтингових послуг підприємству-замовнику буде 
відбуватися у межах маркетингової системи взаємодії. Набір консалтингових 
послуг, що у комплексі дозволяє виконати замовлення підприємства, формує так 
званий консалтинговий продукт. Пропонуємо розглядати поняття 
«консалтинговий продукт» як інтелектуальний інструмент задоволення набору 
потреб замовника, який створюється у процесі надання консалтингової послуги 
(послуг) підприємству-замовнику за регламентованим проектом. Вважаємо, що  в 
даних умовах реалізація набору консалтингових послуг підприємству-замовнику 
буде передбачати формування консалтингового продукту як унікального активу 
самої компанії. Однак, зовнішні та внутрішні обставини, які впливають на 
процес передачі консалтингових послуг, по- перше, ускладнюють здійснення 
процесу взаємодії між консалтинговою компанією та підприємством-замовником, 
а по-друге, створюють перепони щодо просування консалтингових продуктів. 
На думку Ф. Котлера [29], існує класичний перелік маркетингових  
властивостей послуг, що дозволяють відокремити консалтингові послуги в 
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окремий напрямок, де спільними рисами послуг є: 1) невідчутність; 2) 
невіддільність від джерела; 3) мінливість якості; 4) незберігаємість. 
До найбільш поширених методик тайм-менеджменту, які організовують 
окремого працівника на ефективну діяльність у команді відносять: метод Парето 
«80:20»; система планування Франкліна; принцип Ейзенхауера; Метод 
Джулии Моргенстерн; Метод GTD Дэвида Аллена; Метод Стівена Кові; 
метод «АВС- аналіз»; метод делегування повноважень тощо. 
Реалізація методик тайм-менеджменту [24; 34; 32; 5] в режимі реального 
часу відбувається за допомогою сучасних інструментів – продуктів програмного 
забезпечення, за якими відбувається реалізація тайм-менеджменту на рівні 
окремого працівника відносять: 
         Sunrise – календар, який працює з Google Calendar та Cloud; 
Dart – сервісний додаток до пошти, завдяки якому створюються умови 
для надання швидких відповідей на всі повідомлення; 
Timely – сервіс для обліку часу роботи фрілансера за допомогою 
таймеру, що допомагає вести підрахунок відпрацьованого часу та 
синхронізувати його з веб- версією; 
Rescue Time – сервіс, який відстежує поточну діяльність працівника в 
реальному режимі часу, а в кінці тижня надсилає звіт про ефективність 
витраченого часу, що дозволить збільшити свою продуктивність; 
Plan – менеджер завдань і календар в одному інструменте, який 
використовується і в веб-версіях і на iPhone і Mac; 
Trackr – інструмент, за яким визначається рівень продуктивності часу 
працівника протягом робочого дня; 
Any DO – сучасний планувальник, який використовується працівником 
компанії для складання списку справ та їх сортування по папках. Інструмент 
синхронізується з поштою і дозволяє робити з листів завдання. Дана 
програма доступна як мобільне додатки для iOS і Android, і для браузера 
Chrome; 
Self Control – програма забороняє доступ до розважальних сайтів в 
робочий час, тим самим покращуючи продуктивність праці та вчить 
самодисципліні; 
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Clara – сервіс, в основі якого штучний інтелект. Додаток координує і 
планує зустрічі кожного окремого працівника, що дозволяє набагато менше 
часу витрачати на відправку листів і призначення зустрічей; 
Evernote – веб-сервіс і набір програмного забезпечення для створення і 
зберігання заміток (фрагмент тексту, фіксована веб-сторінка, фотографія, 
аудіофайл або рукописний запис). Нотатки можна сортувати, надавати їм 
мітки, редагувати та експортувати; 
Wunderlist – сервіс, який допомагає виконувати повсякденні задачі 
планувати виконання наступних задач, як особистих, так і професійних. 
На нашу думку, важливим моментом формування специфічного набору 
конкурентних переваг консалтингової послуги є не просто наявність певної 
особливості, а її відповідність потребам конкретного сегмента ринку послуг [24]. 
Базовими умовами формування ефективних конкурентних переваг 
консалтингової компанії, є ті що тісно пов’язані із циклом життя консалтингової 
послуги й безперервною зміною кон’юнктури ринку. Тому, у процесі 
формування та реалізації консалтингових послуг доречно враховувати такі 
основні конкурентні переваги (за Ж.Ж. Ламбеном) [30, С. 369−373]: 
– відмінна якість (зовнішня конкурентна перевага, яка  являє собою 
підвищену цінність для покупців за рахунок зменшення їх затрат або за рахунок 
підвищення ефективності послуги, що забезпечує підвищену ринкову владу, 
тобто може змусити ринок платити вищу ціну); 
– витрати компанії (внутрішня конкурентна перевага, яка встановлюється 
за рахунок високої продуктивності, що робить її більш прибутковою); 
– ключові компетенції (особливі навички чи  новітні технології, які 
створюють унікальну цінність для споживачів – підприємств-замовників 
послуги). 
Вважаємо, що вищезазначені конкурентні переваги у процесі реалізації 
консалтингових послуг стануть системою цінностей консалтингової компанії 
відповідно до високого рівня якості послуг, продуктивності та компетентності 
консультантів. Це дозволить визначати рівень привабливості до  консалтингової 
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перед споживачами (рис. 1.1). 
 
Рис. 1.1. Умови формування конкурентних переваг консалтингової компанії  
Формування базових характеристик – конкурентних переваг, якими 
наділені консалтингові послуги, буде сприяти збільшенню обсягів реалізації 
продукції (послуг) відповідно до їх затребуваності та підвищення дохідності як 
консалтингової компанії так і підприємства-замовника послуг, але за умов 
високої їх якості [24]. Вважаємо, що в основі формування якості послуг повинні 
бути критерії, які будуть прописані у внутрішніх документах компанії та які 
будуть затверджені керівництвом компанії, або у нормативно-правових актах. 
До основних правил стандарту консалтингового обслуговування доцільно 
віднести відомі управлінські критерії [28]: 
 максимальна увага до клієнтів;
 висока якість комплексу послуг;
 постійне підвищення освітнього і кваліфікаційного рівня спеціалістів та 
обслуговуючого персоналу;
 грамотне й оперативне застосування форм і методів Public Relations з метою 
підвищення популярності на ринку послуг.
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         Таким чином, подані автором змістовні наповнення дефініцій 
«консалтинг», «консалтингова послуга», «консалтинговий продукт», 
«маркетингова система взаємодії», «стандарт консалтингового обслуговування» та 
«консалтинговий проект» будемо розглядати як системний симбіоз між 
узгодженим з підприємством- замовником процесом та професійною діяльністю 
консультанта, які знайдуть свою реалізацію у межах сформованого ефективного 
процесу взаємодії, що протягом періоду надання консалтингових послуг будуть 
проходити з урахуванням клієнто- орієнтованого підходу концепції маркетингу 
взаємодії. В даних обставинах консалтингова компанія буде розглядатися як 
підприємство, що надає специфічний асортимент послуг (продуктів) за допомогою 
професійної взаємодії, яка створює ефективну систему комунікацій для 
обслуговування окремих бізнес-процесів підприємства-замовника та власних вимог. 
 
1.2. Організація процесу консалтингової взаємодії суб’єктів 
господарювання 
 
Взаємодія як предмет наукових пошуків завжди перебувала у полі зору 
дослідників. Тому на сторінках філософської, соціологічної, юридичної, 
психологічної та економічної літератури пропонується багато підходів до 
розуміння поняття взаємодії з урахуванням специфіки тієї сфери теорії та 
практики, де її застосовують. 
Розглянемо сутність дефініції «взаємодія» з позиції різних наук (філософії, 
права, психології, соціології, економіки, управління) та з’ясуємо належність 
основних рис цього поняття до управління підприємством. Основою для 
загального розуміння поняття «взаємодія» є науковий підхід, в якому базисом є 
філософія. Л.Ф. Ільїчев зазначає, що взаємодія – це філософська категорія, що 
відображає процеси впливу різних об’єктів один на одного, їх взаємну 
обумовленість, зміну стану,  взаємоперехід,  а також породження одним об’єктом 
іншого. Взаємодія являє собою вид безпосередніх або опосередкованих 
зовнішніх або внутрішніх відносин, зв’язків [4, с.80]. 
Поняття взаємодія знаходиться у взаємозв’язку з поняттям структури, що 
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дозволяє сприймати взаємодію як інтегруючий фактор, за допомогою якого 
відбувається об’єднання окремих частин в певний тип цілісності. Вважається, що 
взаємодія має характеристику універсальності відповідно до рівнів буття, що 
дозволяє кожній із  взаємодіючих сторін виступати причиною іншої, та  бути 
одночасно наслідком зворотного впливу протилежної сторони. Ще більшого 
значення надається поняттю «взаємодія» у дослідженнях А. М. Ієзуітова. На його 
думку – це принципово нова філософія, відповідно до якої взаємодія усіх систем 
та структур постає єдиною умовою гармонійного розвитку природи [23, с.34]. 
Ґрунтовний аналіз тлумачень поняття «взаємодія» щодо її змісту, які 
наведені у роботах з різних галузей знань, став базисом для власного 
усвідомлення необхідності узагальнення  цієї інформації  та формування зваженої  
системи суттєвих ознак поняття «взаємодія суб’єктів господарювання». На 
авторський погляд «взаємодія суб’єктів господарювання» – це універсальна 
форма економічної взаємодії між підприємствами, яка реалізується за допомогою 
професійних комунікацій з приводу взаємовпливу на систему управління з метою 
забезпечення інноваційного розвитку у довгостроковій перспективі. З цієї позиції 
дефініцію «взаємодія суб’єктів господарювання» доцільно представляти у двох 
аспектах: соціально-психологічному та організаційно- економічному, що 
допоможе: встановити процес виникнення, функціонування й розвитку системи 
управління щодо двох процесів – вплив зовнішнього середовища на менеджерів 
підприємства, процес їх управління, а також зворотного зв’язку менеджерів   на  
зовнішнє   середовище;   забезпечити   безперервність функціонування суб’єктів 
господарювання; визначити та спланувати шляхи постійного удосконалення як 
менеджменту підприємства так і зовнішнього середовища, організаційно- 
економічного механізму їх взаємодії відповідно до розвитку у довгостроковій 
перспективі [19, с.46]. Аналіз та синтез наведених рис дозволяють дійти до 
висновку щодо доцільності розгляду взаємодії суб’єктів господарювання як 
перспективної форми сучасного взаємозв’язку, який утворюється між 
підприємствами з приводу не тільки соціально-економічних відносин, а є діями 
діалектичної єдності та взаємодії менеджерів підприємства і зовнішнього 
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Процес дослідження поняття «взаємодія» дозволяє визначити місце 
«консалтингової взаємодії» у взаємодії суб’єктів господарювання та 
запропонувати подати це у вигляді схеми, яку наведено на рис. 1.2. 
 
Рис. 1.2. Місце поняття «консалтингова взаємодія» у взаємодії суб’єктів 
господарювання 
 
За наведеною схемою, консалтингову взаємодію запропоновано 
представляти як окрему складову взаємодії суб’єктів господарювання, де 
підґрунтям є економічний формат взаємовідносин з відповідними змістовними 
елементами. Консалтингова взаємодія в основі свого формування має цільові 
орієнтири, які відбивають синергію маркетингової, інформаційної, управлінської 
та комунікативної взаємодій. Але саме маркетингова взаємодія орієнтує 
консалтингову взаємодію на задоволення потреб клієнтів. 
Виходячи  з  дослідження  різноманітних  поглядів  на  поняття  
«консалтинг»  та «взаємодія   суб’єктів   господарювання»   сформовано   
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авторське   визначення поняття «консалтингова взаємодія» (КВ), яку 
запропоновано трактувати як професійний комунікативний процес між 
суб’єктами економічних відносин у комунікативному просторі з приводу 
вирішення проблемних ситуацій підприємств-замовників консалтингових послуг 
відповідно до підвищення їх потенційних можливостей в сфері управління, 
функціонування та розвитку [10; 19]. 
В основі комунікативного процесу консалтингової взаємодії будемо 
розуміти маркетингову систему взаємодії, яка реалізується у межах 
консалтингового проекту через професійні комунікацій відповідно до 
поставлених цілей та цінностей. Поняття «комунікація» є досить 
багатоаспектною категорією, зміст якої було розглянуто з позицій відомих 
наукових підходів, зокрема [28]: 
– універсальна реальність соціального існування, вираження здатності 
суспільної людини до співіснування, яке є незаперечною умовою життя 
(філософський підхід) [8]; 
– вербальні та невербальні стосунки, обмін інформацією, поводження, 
порозуміння і його спроба, зв’язки, взаємозалежність тощо (психологічний 
підхід) [7]; 
– комплекс заходів, спрямований на встановлення двостороннього зв’язку 
між підприємствами споживчої кооперації та іншими суб’єктами ринку за 
допомогою відповідних інструментів, для посилення ефективності та впливової 
діяльності на ринку (маркетинговий підхід) [4]; 
– засіб співробітництва, взаємодії, забезпечення досягнення цілей 
працівників, організації та суспільства через те, що сучасний бізнес становить 
складне виробництво, колективний характер праці, використання значних 
ресурсів (економічний підхід)  [309]. 
Враховуючи вищезазначене пропонуємо комунікативний процес 
консалтингової взаємодії характеризувати як процес обміну професійною 
інформацією між двома та більш учасниками за умов реалізації діяльності 
консалтингової компанії, використання єдиної бази спілкування, системи норм, 
правил і принципів КВ. Каналом комунікативного процесу консалтингової 
взаємодії будемо визначати спеціальні технології, які пов’язані формальними та 
неформальними зв’язками між учасниками цієї взаємодії [11, с.21]. 
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 через неформальні комунікації 
 між різними підрозділами 
 між керівником і його робочою групою 
 від вищих рівнів управління до нижчих 




 зі споживачами 
 з постачальниками 
 з політичною системою 
 з державними органами 
Реалізація комунікативного процесу консалтингової взаємодії відбувається 
у комунікативному просторі, який відомий як середовище, що забезпечує умови 
для формування й реалізації професійних комунікацій у ході спілкування 
учасників взаємодії. До компонентів комунікативного процесу консалтингової 
взаємодії доцільно відносити [26]: 
1) наміри і цілі учасників комунікативного процесу обміну інформацією; 
2) відносини і позиції партнерів (консалтингової компанії і підприємства), 
їхній взаємозв'язок і взаємовплив; 
3) взаєморозуміння партнерів і зворотний зв'язок в процесі
 реалізації консалтингових послуг підприємству-замовнику; 
4) засоби повідомлення і канали передачі інформації між учасниками КВ; 
5) корпоративна культура консалтингової взаємодії, яка буде проявлятися у 
вигляді норм спілкування та мовленнєвих цінностях. 
Комунікації комунікативного процесу КВ виступають як засіб 
співробітництва, інформаційно-технічний ресурс, спрямований на досягнення 
цілей всіх учасників взаємодії [19]. 






Рис. 1.3. Види комунікаційної системи підприємства  
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Ефективність системи комунікацій комунікативного процесу 
консалтингової взаємодії буде залежить від умов реалізації маркетингової 
системи взаємодії та компонентів комунікативного простору, до яких будемо 
відносити [28]: 
1. Цілі комунікації. Комунікація у каналі консалтингової взаємодії – 
це свідома діяльність консалтингової компанії на ринку послуг, комунікації якої 
несуть рекомендований характер. Вона впливає на поведінку обраних суб’єктів 
господарювання, що дає можливість досягнути справжніх або довгострокових 
цілей підприємств-замовників, обумовлених її призначенням і стратегією 
розвитку. У цілому, першочерговою метою є не тільки передача певної 
професійної інформації, але й надання рекомендацій щодо формування потреб з 
урахуванням зміні та стимулювання попиту. 
2. Напрямок повідомлення. Умови соціально-економічних 
перетворень потреб ринку щодо просування товарів (послуг) вимагають 
реальний або віртуальний діалог підприємства з зовнішнім оточенням. Тому 
комунікації у каналі КВ  доцільно визначати як двосторонній напрямок 
інформації, що доводить існування комунікаційного ланцюга (зворотного зв’язку, 
в якому реакція одержувача є одночасно сигналом для відправника). 
3. Багаторівневість комунікації. Комунікація у каналі КВ включає 
кілька рівнів: внутрішню мову; комунікацію між людьми; групову комунікацію. З 
погляду просування консалтингової послуги, комунікація на всіх цих рівнях 
пов’язана із двома групами проблем. Перша група стосується внутрішньої мови 
та комунікації між людьми, рівень якої залежить від соціально-психологічних 
аспектів. Друга група – пов’язана з професіоналізмом консультантів. 
4. Ефективність комунікації. Ця ознака комунікації у каналі 
консалтингової взаємодії стосується економічних та фінансових аспектів у 
процесі обміну професійною інформацією, і тому повинна бути предметом 
ретельних фінансових і економічних розрахунків. 
Представимо елементи системи комунікацій комунікативного процесу КВ 
та їх характеристики за складовими: соціально-управлінська та техніко-




Елементи системи комунікацій комунікативного процесу консалтингової 
взаємодії 
 
Елементи Характеристика елементів 
1.Соціально-управлінська складова комунікативного процесу КВ 
Компетенції персоналу(загальні 
професійні) 




 персоналу (щодо 
інформаційних технологій) 
Знання ПК, мов програмування, пакетів прикладних 
програм, 
операційних систем 
Психологічні особливості Адаптивність, готовність до змін, лояльність, сприйняття 
корпоративних цінностей,
 комунікабельність, відкритість, 
емоційність, відповідальність 
Соціальні взаємодії Конфліктність, зворотний зв'язок,
 згуртованість, групові 
взаємодії 
Ролі у системі управління Лояльність до керівництва,
 усвідомленість цілей, 
ініціативність, здатність брати участь в управлінні 
Управлінські за функціями Організація, планування, відповідність мотивування, 
якість 
контролю, реакції на збої в системі (регулювання) 
Координація передачі 
комунікацій 
Рівномірність розподілу завдань, реакція на 
інформаційні перевантаження, жорсткість ієрархії, 
ступінь відокремлення доступу до інформації 
2. Техніко-економічна складова комунікативного процесу КВ 
Апаратне забезпечення Кількість та моделі комп'ютерів, знос, ступінь 
завантаження, 
фондовіддача 
Програмне забезпечення Кількість, види, вартість, прогресивність, віддача, 
безпека 
Канали зв'язку Види, завантаженість, пропускна здатність, швидкодія, 
збої, 
шуми, захист 
Мережі Види, ступінь захисту, достатність 
Інформаційне забезпечення 
(внутрішнє) 
Швидкість доступу, ступінь використання, спосіб 
доступу 
до баз даних, актуалізація 
Інформаційне забезпечення 
(зовнішнє) 
Швидкість і вартість доступу, достатність інформації 
Системи обробки інформації Парус, АСУ, програмно-технічні комплекси, MES-
системи 
 
Організація комунікативного процесу консалтингової взаємодії залежить 
від розуміння системи й структури цього процесу, тобто від дій працівників 
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компанії та підприємства-замовника. Вважаємо, якщо 70% свого часу працівник 
(консультант) витрачає на  спілкування, то  якісним та  кількісним результатом 
консалтингової взаємодії повинна бути створена ефективна взаємодія між 
суб'єктами комунікацій. У свою чергу, система комунікацій комунікативного 
процесу є основою організаційно- економічного механізму консалтингової 
взаємодії міжособистісних стосунків підприємств [26]. 
В результаті комунікаційного процесу КВ ми маємо ефект комунікативної 
конвергенції (інтеграції) – ефект, який виникає у результаті комунікативного 
процесу між учасниками взаємодії під час вироблення спільної ідеї та 
продукування спільних комунікативних дій, за умови встановлення 
взаєморозуміння, тотожності мотиваційного відношення, ціннісної та 
психологічної єдності учасників комунікативного процесу [18]. 
Психологічна єдність, взаєморозуміння, наявність інтерактивного зв’язку у 
процесі реалізації механізму консалтингової взаємодії є ще одним показником 
рівня конвергенції суб’єктів комунікації, який проявляється у вигляді 
погодженості, упорядкування комунікативних дій. Так, міра погодженості дій 
суб’єктів комунікації в ситуації прийняття ними відповідних ролей (то 
комунікатора, то реципієнта) поперемінно залежить від їх залучення до 
загального контексту спілкування цілком і конкретної спільної комунікативної 
дії, зокрема. При цьому ефективність інформаційного обміну між 
консалтинговою компанією та підприємством-замовником її послуг залежить від 
успішного розв’язання проблеми співвіднесення мовних засобів із смислом 
повідомлення [34]. 
Але не треба забувати, що рівень взаєморозуміння ускладнюється 
особистісним сприйняттям партнерами один одного. Зрозуміло, досягнутий 
рівень інтеграції суб’єктів комунікації за конкретних умов обміну інформацією 
може бути надзвичайно різним: від високого позитивного (коли спільна 
комунікативна дія набуває форми діалогу з високим рівнем взаєморозуміння й 
погодженості, з вагомими результатами комунікації) або достатнього (з рівнем 
задоволеності учасників комунікативного процесу) до негативного (коли наявні 
дезінтеграція суб’єктів комунікації, порушення спільного інформаційного поля і в 




1.3. Концептуальні положення консалтингової взаємодії підприємств 
 
Під час реалізації комунікативного процесу консалтингової взаємодії 
вирішення проблемних ситуацій підприємства-замовника відбувається одночасно 
зі створенням професійними консультантами інтелектуальних продуктів. 
Ефективність цього процесу залежить від реалізації механізму консалтингової 
взаємодії, який формується на наукових підходах. Запропоновано механізм 
консалтингової взаємодії розглядати через наступні підходи наукового пізнання: 
системний, процесний, ресурсний, клієнто- орієнтований, як такі, що дозволяють 
вивчати закономірності та механізм консалтингової взаємодії (внутрішній та 
зовнішній) відповідно з окремих комунікацій комунікативного процесу у 
загальній системі функціонування консалтингової компанії. 
Системний підхід ґрунтується на опрацюванні економічного об’єкта як 
системи. Здебільшого дефініцію «система» розглядають як  сукупність 
взаємопов’язаних елементів, що мають «вхід» (мета), «вихід», зв’язок із 
зовнішнім середовищем, зворотний зв’язок і «процес» у системі [5]. У такому 
випадку, системний підхід до управління передбачає управління організацією як 
єдиною системою, де будь-який управлінський вплив на одну частину системи 
позначається і на інших її частинах, з чого випливає, що управляти необхідно 
всією організацією в цілому [6]. 
Системний підхід стосовно управління діяльністю консалтингової компанії 
– це не набір загальновизнаних законів до управління, а спосіб врахування 
особливостей консалтингової діяльності з позиції сприйняття компанії як 
системи, здатної забезпечити ефективну взаємодію, функціонування та 
результативність протягом довгострокового періоду. При цьому, особливість КВ 
як складної системи, що відбувається між економічними суб’єктами полягає у 
тому, що зміна структури, зв’язків та поводження одного економічного суб’єкта 
впливає на решту економічних суб’єктів за рахунок великої кількості прямих та 
зворотних зв’язків між елементами та підсистемами. Результатом таких змін є 
трансформація системи в цілому. 
24  
Процесний підхід в управлінні знаходить все більшу популярність в 
умовах глобальних перетворень та інтеграційних процесів національних 
економік. Поштовхом для впровадження процесного підходу на рівні 
підприємства стало певне вичерпання можливостей конкуренції за рахунок 
зниження виробничих витрат, застосування нових технологій виробництва, а, 
отже, необхідності зменшення ціни продукту за рахунок зменшення 
адміністративних витрат [20]. Основною перевагою процесного підходу, що 
обумовила його значимість для консалтингової компанії, є пряма орієнтація на 
замовника продукції або послуг. 
У період постіндустріального суспільного розвитку поширеною стає 
ресурсна теорія в управлінні підприємством. Основний предмет ресурсного 
підходу – це відомі нам категорії: активи, ресурси компанії, здатності, які з часом 
формують економічну ренту та дозволять формувати особливі конкурентні 
переваги для підприємства [28]. Відповідно до ресурсної концепції ресурси 
можна поділити на відчутні і невідчутні. Так, до відчутних можна віднести 
натуральні ресурси (земельні ділянки), матеріальні ресурси (обладнання, 
сировина), фінансові ресурси (власний та позиковий капітал). До невідчутних 
ресурсів належать ті активи, що не  пов’язані з людьми (торгова марка, 
патенти, ноу-хау, репутація), та невідчутні людські ресурси (сильні лідери, 
знання та вміння, досвід, командна робота, корпоративна культура). 
Відповідно до концепції маркетингу відносин (взаємодії) суттєва роль у 
досліджені механізму консалтингової взаємодії належить кліенто-орієнтованому 
підходу, що розглядається як [31]: 
1. Орієнтація на втримання існуючих клієнтів. Внаслідок того, що 
збільшення частки ринку й залучення нових споживачів стає усе дорожчим, 
компаніям більш раціональніше використовувати потенціал уже наявної бази 
клієнтів і забезпечувати зростання обсягу продажів за рахунок збільшення частки 
споживання вже існуючими клієнтами. 
2. Індивідуальні комунікації із клієнтами. Особистісне інтерактивне 
спілкування між споживачем і компанією дозволяє останній пропонувати 










умови активного застосування інформаційних технологій та Інтернету. 
3. Співробітництво та партнерство, засноване на відносинах, а не на 
продукті. У зв’язку з тим, що товари й послуги стають усе більш одноманітними, 
основою для формування й розвитку співробітництва між компанією і її 
клієнтами стають відносини. Замовники послуг сприймають компанію як носія 
якоїсь ідеї, що має для них особливу цінність. 
Гармонійне поєднання системного, процесного та ресурсного підходів в 
управлінні консалтинговою компанією забезпечують синергетичний ефект її 
функціонування (рис. 1.4). 
Синергетичний ефект базується на понятті «синергетика», що 
перекладається як "енергія спільної дії" (від грец. «Син»  «з-», «спільно» і 
«Ергос»  «дія»)  створений професором Штутгартського університету 
Германом Хакеном. За поглядами вченого, це міждисциплінарний напрямок, 
який займається вивченням систем, що складаються з багатьох підсистем різної 
природи (електронів, атомів, молекул, клітин, нейронів, механічних елементів, 
органів тварин, людей, транспортних засобів тощо), і є проявленням того, яким 
чином взаємодія таких підсистем призводить до виникнення просторових, 
тимчасових або просторово-часових структур в макроскопічному масштабі [4]. 
 
Рис. 1.4. Управління консалтинговою компанією за підходами наукового пізнання  
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В економіці синергетика суб’єктів господарювання, пов'язана з 
властивостями нестійкості або нелінійності, які у процесі діяльності підприємств 
формують синергетичний ефект, що проявляється як додатковий результат, 
отриманий від тісної злагодженої взаємодії окремих елементів економічної 
системи, що призводить до перебудови системи управління на засадах 
самоорганізації. 
Запропоновані підходи до управління консалтинговою компанією 
реалізуються через принципи, які створюють фундаментальну основу для 
формування системного світогляду у механізмі КВ, зокрема, 1) цілісності; 2) 
дискретності; 3) ієрархічності; 4) інформаційної взаємодії, 5) емерджентності 6) 
синергізму. Причому особливими властивостями наділені два останні, що 
характеризують властивість складних систем. Під емерджентністю розуміється 
властивість системи до стрибкоподібного розвитку і переходу до нової якості [9]. 
Емерджентність розкриває наявність таких специфічних властивостей системи, 
які не випливають з властивостей, притаманних її елементам, а виникають у 
процесі їхньої взаємодії як наслідок відповідних кооперативних ефектів. Принцип 
синергізму дозволить розглядати варіанти «реакції» системи на комбінацію 
різних факторів впливу, а принцип емерджентності буде визначати зміну 
властивостей елементів у системі протягом їхньої взаємодії. 
Говорячи про діяльність консалтингової компанії, слід виокремлювати 
процеси внутрішньої взаємодії всередині компанії та її структурних підрозділів, а 
також зовнішньої взаємодії, які забезпечуються законами теорії систем: 
Перший закон теорії систем  це закон функціонального розвитку 
(еволюції) або закон цілісності. Він сформульований на основі принципу 
цілісності і розглядається як здатність системи зазнавати зміни всередині своєї 
оболонки або навколишнього середовища, зберігаючи саму себе. 
Другий закон теорії систем  це закон функціональної ієрархії систем. 
Він сформульований на основі принципу ієрархії елементів у системі і 
пояснює цілепокладання функціонування даної системи в навколишньому 
середовищі, її функціонального призначення. 
Третій закон теорії систем  це закон взаємодії систем на основі обміну 
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ресурсами (енергія, інформація, речовина) між елементами системи і між 




фундаментальну роль і забезпечує життєздатність системи. Закон обміну 
ресурсами в штучно створюваних, організаційних системах забезпечує їх 
життєдіяльність. 
Погоджуємося з думками вчених, що зміст синергетичного ефекту у 
процесі реалізації консалтингової взаємодії на різних рівнях системи 
управління має свої особливості та характеристики [34]: 
1) Макрорівень: сприяє стабільному розвитку економічного потенціалу 
підприємств країни; підвищує інвестиційну привабливість країни; впливає на 
рівень інтеграційних процесів; забезпечує простоту входження підприємств у 
світовий бізнес- простір для організації зовнішнього співробітництва. 
2) Мікрорівень: стає у пригоді процес формування стійких взаємозв’язків 
між підрозділами підприємства; змінює якість роботи управлінських структур; 
сприяє розвитку нових технік управління; впливає на здійснення торгівельних 
операцій та обмін об'єктами інтелектуальної власності; приймає участь у 
реалізації механізму інвестування; забезпечує зростання прибутковості, 
підвищення ефективності та конкурентоспроможності. 
3) Нанорівень: підсилює дію всіх членів колективу в результаті  взаємодії 
двох і більше працівників; прискорює процеси організації та  самоорганізації у 
складних обставинах; знижує можливість виникнення ризику взаємодії; сприяє 
формуванню стійкого психологічного клімату в комунікативному процесі. 
Змістовна характеристика механізму консалтингової взаємодії на різних 
рівнях системи управління, що підсилена синергетичним ефектом, наведена на 
рис. 1.13 [1; 206]. 
Таким чином, проведене дослідження дозволяє сформувати концептуальну 
модель консалтингової взаємодії, ядром якої є ефект комунікативної 
конвергенції. В даній моделі передбачаються базові та координаційні складові. 
До базових складових концептуальної моделі будемо відносити [1]: 
1) об’єкт – взаємодія, яка представлена системою комунікацій 
комунікативного процесу консалтингової взаємодії відповідно до компонентів 
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комунікативного простору у площині функціонування 
ланцюжка створення цінності як для підприємства-
замовника так і самої консалтингової компанії; 
2) суб’єкт управління– сукупність учасників консалтингової взаємодії 
(консультанти, клієнти підприємства-замовника: менеджери та працівники, 
акціонери, суспільство) між якими існують формальні зв’язки щодо управління 
комунікативним процесом консалтингової взаємодії, спрямовані на створення 
очікуваної цінності для підприємства-замовника і забезпечення синергетичного 
ефекту від партнерства; 
3) ключові функції управління консалтинговою взаємодією – 
інформаційна, ціннісно-орієнтована та регулятивна; 
4) принципи управління консалтинговою взаємодією: 
 загальні: системності; адаптивності; інформаційної взаємодії; 
емерджентності, синергізму; інноваційності; 
 класичні: ієрархічності; дискретності; відкритості; раціональності; 
легітимності; зворотного зв’язку; 
 структурні: узгодження цілей; єдності дій; системного та інноваційного 
мислення; симпліфікації (спрощення, перетворення у дещо більш доступне для 
розуміння, уніфікація); гармонійності, толерантності; 
5) підходи до  управління консалтинговою взаємодією – системний, 
процесний, ресурсний, що посиленні синергетичним ефектом та клієнто-
орієнтований відповідно до концепції маркетингу відносин (взаємодії). 
Координаційними складовими моделі визначені компоненти 
комунікативного процесу, реалізація яких буде проходити у межах маркетингової 
системи взаємодії протягом дії консалтингового проекту відповідно до моделей 
консультування (експертна (нормативна), процесна (партнерська), проектна), що 
буде сприяти задоволення попиту підприємств-замовників та пропозиції самої 
консалтингової компанії за відповідними результатами. 
Погоджуємося з думкою вчених [6, 9, 19, 24], що організацію та реалізацію 
організаційно-економічного механізму консалтингової взаємодії у 
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концептуальній моделі доцільно проводити відповідно до моделей 
консультування [14]: 
- експертна (нормативна) модель, яка містить основи регламентації щодо 
отримання інформації та знань, за будь-яким стандартними процедурами, 
нормативами, нормами, що дозволить замовнику послуг отримати управлінське 
рішення щодо вдосконалення та оптимізації проблемних питань; 
- процесна (партнерська) модель, яка передбачає дії, направленні на зміну 
основних підсистем функціонування підприємства-замовника, його 
організаційних структур та корпоративної культури. Сьогодні процесна модель 
консалтингу є однією з найбільш дієвих та ефективних моделей розвитку, що має 
міжнародне визнання; 
- проектна модель, яка відрізняється від експертної та процесної цільовим 
спрямуванням у межах запланованого проекту, що дозволить акумулювати 
ресурси в одному напрямку, планувати результати за витраченими ресурсами і за 
фактом забезпечувати максимальний рівень їхнього досягнення. 
Вибір моделі здійснюється з урахуванням характеру вирішуваних проблем, 
специфіки підприємства-замовника (галузева приналежність, розміри, готовність 
до спільної роботи з консультантами, готовність працівників підприємства до 
змін тощо), професійних і особистісних якостей консультантів (менеджерів, 
експертів, спеціалістів) консалтингової компанії. Оцінка ефективності моделей 
консультування, які можуть бути використанні протягом реалізації КВ, що 
відображають їх поведінкові ролі наведено у табл. 1.2. 
Таблиця 1.2 





















1. Визначення проблеми + – – + + 
















Основою концептуальної моделі виступає організаційно-економічний 
механізм консалтингової взаємодії. Розглянемо зміст поняття «організаційно-
економічний механізм» з позиції різних вчених та  сформуємо власний погляд на 
дефініцію 
«організаційно-економічний механізм консалтингової взаємодії». 
Тульчинська С. О. [3] розглядає організаційно-економічний механізм, 
визначаючи його як взаємопов‘язану сукупність економічних відносин, 
принципів, методів і форм організації створення, промислового впровадження та 
комерціалізації нововведень. Владимирова Т. А. [15] зазначає, що «фінансово-
економічний механізм інтеграційної взаємодії в складній системі включає в себе 
узгоджену систему цілей, 
критеріїв і умов (в тому числі ресурсних) і базується на інформаційній підтримці, 
конкретних правилах фінансової, інформаційної і технологічної взаємодії  
елементів між собою і з зовнішнім середовищем, на методах формування 
керуючих параметрів (важелів: планів, цін, нормативів), на методах фінансового і 
оперативного управління, адміністративних і фінансових послуг, обмеженнях 
діяльності суб'єктів господарювання всередині системи і в зовнішньому 
середовищі». На маркетинговій складовій наголошує Ставська С. М. [16] 
досліджуючи механізм виведення на ринок інновацій. 
Опишемо структурний зміст механізму консалтингової взаємодії у 
концептуальній моделі : 
1) Цілі механізму консалтингової взаємодії: 
- підвищення основних результатів у процесі реалізації 
консалтингової взаємодії (максимізація прибутку, збільшення вартості суб’єктів 
господарювання; оптимізація структури основного та оборотного капіталу, 
оптимізація строків погашення дебіторської заборгованості, високий рівень 
компетентності консультантів тощо); 
- визначення критеріїв оцінювання досягнутих цілей у процесі 
реалізації консалтингової взаємодії. 
2) Засоби забезпечення механізму консалтингової взаємодії: 
- нормативно-правове (законодавчі і нормативні акти державного 
регулювання, а також норми, накази, інструкції, вимоги, статутні положення, 
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методики оцінки ефективності функціонування консалтингової взаємодії); 
- кадрове (кваліфіковані кадри та методики до оцінки рівня їх 
компетентності); 
- організаційно-методичне (організаційна структура консалтингової 
компанії, що враховує моделі консультування, особливості реалізації зовнішньої 
та внутрішньої консалтингової взаємодії); 
- фінансове (фінансові потреби на  ефективну реалізацію 
консалтингової взаємодії); 
- технічне (забезпечення інформаційною технікою і технологіями, а 
також відповідними програмами для аналізу, планування, моніторингу та 
контролю реалізації консалтингової взаємодії); 
- інформаційне (дані, показники, параметри, які потрібні для аналізу, 
планування, моніторингу та контролю реалізації процесу консалтингової 
взаємодії). 
3) Інструменти механізму консалтингової взаємодії: платіжні 
інструменти (доручення, рахунки та ін.), кредитні інструменти (угоди про 
кредитування), депозитні інструменти (депозитні сертифікати, угоди), 
інвестиційні інструменти (акції, паї), інструменти страхування. 
4) Методи механізму консалтингової взаємодії: економічні 
(балансовий; планування, економіко-математичний; моделювання; експертних 
оцінок), організаційно-адміністративні. 
5) Важелі механізму консалтингової взаємодії: 
 
- система стимулів та заохочень для консультантів та менеджерів 
консалтингової компанії за результатами консалтингової взаємодії; 
- загальний внутрішній механізм управління потенціалом 
консалтингової компанії, заснований на його власній філософії відповідно до 
етичних принципів та норм корпоративної культури; 
- система санкцій негативних наслідків їх дій у процесі формування та 
реалізації консалтингової взаємодії. 
Результативність механізму консалтингової взаємодії у концептуальній 
моделі відповідно до якісних та кількісних характеристик (табл. 1.3) [11] буде 
сприяти нарощенню потенціалу консалтингової компанії, який запропоновано 
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розуміти як комплекс потенційних можливостей, наявних ресурсів та 
інструментарію, що визначає спроможність консалтингової компанії 
отримувати соціально-економічні результати у процесі вирішення 
проблемних питань підприємства-замовника. 
Таблиця 1.3 

































• зростання рентабельності 
діяльності та продуктивності праці; 
• збільшення фінансового 
обороту; оптимізація витрат; 
• прискорення виробничого циклу. 
• Якісна діагностика і вирішення 
внутрішніх організаційно-
управлінських проблем; 
• зміна технологій і методів 
організації управлінської 
діяльності; 
• освоєння клієнтом нових компетенцій; 

























• входження нових партнерів і 
/ або акціонерів в структуру 
компанії; 
• залучення нових інвестицій; 
• потенційне зростання компанії; 
• налагодження партнерських відносин 
• встановлення взаємодії з 
потенційними партнерами; 
• розширення бази ділових контактів; 
• підвищення рівня 
кваліфікації 
співробітників; 
• поліпшення соціально-психологічних 
умов; 
• внесення структурних змін у 
виробництво 
Отже, у процесі дослідження теоретичних основ концептуальної моделі 
механізму консалтингової взаємодії обґрунтовано, що консалтингову взаємодію 
між суб’єктами господарювання доцільно розглядати як стратегічний інструмент 
маркетингу, що дасть змогу з однієї сторони орієнтувати менеджмент 
підприємств- замовників консалтингових послуг на загальні цілі та допомагати 
йому адаптуватися до постійних інноваційних перетворень відповідної галузі, 
розширяти можливості утримання його цільового ринку, з іншої - підвищувати 
ініціативу консультантів, забезпечувати відданість консалтингової діяльності, 
знаходити шляхи щодо полегшення спілкування у процесі консалтингової 
взаємодії між консалтинговою компанією та підприємством. Ці обставини будуть 
сприяти формуванню умов для задоволення потреб замовників консалтингових 





АНАЛІЗ ПЕРЕДУМОВ РЕАЛІЗАЦІЇ МЕХАНІЗМУ КОНСАЛТИНГОВОЇ 
ВЗАЄМОДІЇ 
 
2.1. Світовий досвід індустрії консалтингу та регіональні особливості його 
розвитку 
 
Модернізація економіки, перехід до нових економічних відносин, розвиток 
різних форм власності, зростання мережі малих і середніх підприємств – все це 
та багато іншого змушує керівників підприємств переходити від старих методів 
керівництва до сучасних, найбільш затребуваних. Альтернативним інструментом 
у цьому процесі є консалтинг. Будучи складовою управлінської інфраструктури, 
консалтинг націлений на допомогу суб'єктам господарювання у вирішенні ряду 
комплексних економіко-управлінських проблем, перш за все пов’язаних з 
вдосконаленням виробництва і управління. 
У розвинених країнах консалтингу у сфері економіки і управління 
приділяють досить серйозну увагу, що і відбивається в роботах таких 
закордонних вчених як Л.Якокка, Е.Ківі, Х.Джори, П.Хейкаль, В. Рапопорт [17] 
та інших. Хотілося б особливо відзначити внесок в розвиток теорії і практики 
консалтингу американського дослідника М. Кубра [24], який в своїх працях 
докладно розглядав особливості консультування в різних областях управління 
підприємствами, враховуючи основні положення економічної теорії, теоретико-
методологічні та загальні наукові принципи пізнання економічних явищ. 
Дослідження питань стану та розвитку консалтингу в умовах глобалізаційних 
перетворень, знайшли своє відображення в працях таких науковців як: П. Блок 
[7], В. Алешникова [2], А. Посадський [3]. 
З метою дослідження світового досвіду індустрії консалтингу на ринку 
послуг спочатку проаналізуємо діяльність великих консалтингових  компаній,  
охарактеризуємо їхню ефективність та розглянемо регіональні особливості 
розвитку Європейського ринку консалтингу. 
У теперішній час консультування в більшості країн світу виступає як 
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окремий сектор послуг [19]. На Світовому ринку послуг діють два провідних 
міжнародних професійних об'єднання консалтингових фірм [32]: По-перше, 
асоціація менеджмент-консалтингових фірм (АМКФ), яка заснована в 1929 р. і 
є найстарішою в світі консалтингової асоціацією. Будучи спочатку національною 
асоціацією консалтингових фірм США (АКМЕ), в середині 1990-х рр. вона де-
факто позначила себе як  міжнародну асоціацію, додавши у свою назву 
підзаголовок "Всесвітня асоціація консалтингових фірм". АМКФ поки не 
міжнаціональне, а транснаціональне об'єднання, так як міжнародний статус 
ґрунтуються на тому, що членами цієї організації є найбільші американські 
консалтингові фірми, які мають філії практично у всіх регіонах світу. По-друге, 
Європейська федерація асоціацій з економіки і управління (ФЕАКО). Вона була 
заснована в 1960 р. в Парижі, а в 1991р. її штаб- квартира була перенесена в 
Брюссель. У даний час членами ФЕАКО є 25 національних асоціацій країн 
Європи (по одній від кожної країни, в тому числі 17 – з країн Західної Європи і 8 
– з країн Центральної та Східної Європи). Асоціації-члени ФЕАКО включають 
1200 консалтингових фірм, які налічують понад 12 000 консультантів. 
Крім професійних консалтингових асоціацій, існують також організації, в 
які консультанти включаються поряд з іншими фахівцями в області 
менеджменту: викладачами, професійними менеджерами тощо. До таких 
організацій належать: Європейський фонд розвитку менеджменту (EFMD), 
Асоціація розвитку менеджменту країн Центральної та Східної Європи 
(CEEMAN), Американська асоціація менеджменту (AMA), Японська федерація 
менеджмент-організацій (ZEN-NOH-REN) [31]. 
Авторитетним консалтинговим об'єднанням є Міжнародна рада інститутів 
управлінського консультування (The International council of management consulting 
institutes - ICMCI). Це мережа асоціацій консультантів по всьому світу, які мають 
спільну місію, цінності і цілі. Національні інститути, що входять до ради, 
здійснюють процедуру сертифікації консультантів відповідно до 
Амстердамського стандарту. У даний час в раду входить 37 країн - постійних 
членів і вісім тимчасових. 
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На світовому ринку послуг консалтингові компанії поділяються на великі, 
які займають майже 66% на цьому ринку, середні – 25% та 9% належать 
невеликим компаніям. Враховуючи значну кількість консалтингових компаній і 
напрямків їхньої діяльності, не існує єдиного правильного підходу до 
угруповання компаній в сфері управлінського консалтингу. Вченими [30] була 
здійснена спроба систематизації та структурування основних напрямків 
діяльності консалтингових компаній, виходячи з розміру займаного ринку, що 
дозволило поділити їх на: 1) елітні компанії; 2) компанії, асоційовані з «Великою 
четвіркою»; 3) невеликі або вузькоспеціалізовані фірми. Представимо більш 
детальні характеристики заначеним компаніям [33]. 
1. Елітні компанії в сфері управлінського консалтингу. У цю групу 
входять найвідоміші в світі компанії з управлінського консалтингу. Вони 
займаються практично всіма видами управлінського консалтингу, але найбільш 
сильними їх сторонами є надання консультаційних послуг в області 
корпоративної стратегії і стратегічного планування, маркетингу та управління 
виробничими процесами. Компанії, що входять до цієї групи, є найбільш 
шанованими у світі управлінського консалтингу. Їхніми клієнтами традиційно є 
керівники найбільших корпорацій, більшість з яких можна знайти в списку 
FORTUNE 500, або аналогічні за масштабами діяльності національні компанії. 
Основні консультанти працюють в офісах у найбільш важливих бізнес-центрах 
Європи та Азіатсько-Тихоокеанського регіону, а також Північної і Південної 
Америки. Транснаціональні компанії зі штаб-квартирами в США та інших 
країнах продовжують відкривати офіси і дослідницькі центри в інших країнах 
[10, с. 18—23]. 
2. Друга група – це компанії, асоційовані з «Великою четвіркою», які 
не одразу сформувалися на світовому ринку послуг. З початку 60-х років XX 
століття управлінським консультуванням почали займатися фірми «Великої 
вісімки»: Arthur Andersen; Arthur Young; Coopers and Lybrand; Deloitte Haskin’s 
and Sells; Ernst and Whiney; Peat, Marwick, Mitchell; Price Waterhouse; Touche Ross. 
Згодом деякі з цих фірм об'єдналися та утворили «Велику шістку», до якої 
37  
увійшли Arthur Andersen; Ernst and Young; Coopers and Lybrand; Deloitte and 
Touche; KPMG; Price Waterhouse. 
У 1970-ті роки консалтинг набув широкого поширення в промисловості 
США,  де на кожні 100 керуючих припадав 1 консультант. У 80-ті роки ХХ 
століття з'явився термін «Консультантоозброєність», що визначав відношення 
загальної кількості жителів країни до кількості консультантів. В Японії цей 
показник дорівнює 2,5 тис. осіб; в США – 4,5 тис. осіб; в країнах Західної Європи 
– 12,5 тис. осіб; в країнах, що розвиваються – 250-300 тис. осіб.  
З метою дослідження світового досвіду індустрії консалтингу та виявлення 
регіональних особливостей його розвитку проаналізуємо сукупний дохід та 
завантаженість кадрами відомих міжнародних консалтингових компаній, які 
асоційовані з «Великою четвіркою»: Price water house Coopers, Deloitte Touche 
Tohmatsu, Ernst & Young, KPMG (родоначальники компанії – Klynveld, Peat, 
Marwick, Goerdeler) та проведемо моніторинг регіонального Європейського 
ринку менеджмент-консалтингу, який є найбільшим сегментом світового ринку 
консалтингових послуг. 
Представимо показники сукупної результативності (сукупний дохід та 
кількість консультантів) консалтингових компаній, асоційованих з «Великою 
четвіркою» за період 1998 – 2017 рр., на рис. 2.1 та у Додатку А, табл. А.1. 
 
 
Рис. 2.1. Показники сукупної результативності Компаній, асоційованих з 




Серед усього різноманіття консалтингових фірм, крім вищезазначених, 
існують невеликі або вузькоспеціалізовані, сфера діяльності яких пов'язана з 
певними галузями або видом послуг, кількість консультантів в таких компаніях 
перевищує 500- 600 осіб. Дані компанії пропонують своїм фахівцям відмінні 
кар'єрні перспективи в областях своєї спеціалізації. Плюсом є і те, що вони 
дозволяють консультантам підвищувати свою кваліфікацію в обраній ними галузі 
та сфері діяльності [25]. 
У ході дослідження було встановлено, що Європейський ринок 
менеджмент-консалтингу є найбільшим сегментом світового ринку. Тому 
моніторинг регіональних особливостей ринку консалтингових послуг будемо 
здійснювати на прикладі Європейського, який представлено на світовому ринку 
як Європейська Федерація асоціацій консультантів з економіки і управління 
(скорочено ФЕАКО). За постановою ФЕАКО менеджмент-консалтинг – це 
«надання незалежних порад та допомоги з питань управління, включаючи 
визначення і оцінку проблем і (або) можливостей, рекомендацій відповідних 
заходів і допомогу в їх реалізації» [34; 26]. 
Оцінювання стану та тенденцій розвитку Європейського ринку 
консалтингу було проведено за основними показниками його розвитку за 
країнами: Австрія, Фінляндія, Франція, Німеччина, Греція, Ірландія, Італія, 
Словенія, Іспанія, Швейцарія та Великобританія, які представляють 77% 
загального Європейського валового внутрішнього продукту (ВВП), тобто за 
Європейською панеллю. 
Сьогодні менеджмент-консалтинг Європейського ринку надає такі послуги, 
за рекомендаціями яких відбувається збільшення товарообігу підприємств, за 
винятком випадків специфіки бізнесу, що сприяє зростанню виробництва, а отже, 
і зайнятості. За статистичними даними у досліджуваних країнах за Європейською 
панеллю темпи росту зайнятості менеджмент-консалтингу перевищували 
загальний показник зайнятості по Європі. Ці міни відбувалися як правило у 
великих та дуже великих Європейських консалтингових компаніях, де кількість 
працівників перевищувала позначку 50. Так у Словенії та Іспанії, зайнятість в 
сфері менеджмент-консалтингу зростала більше, ніж зайнятість у загальній 
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Різниця в оплаті праці консультантів різних країн зумовлена відмінною 
ціновою структурою між різними національними ринками країн Європи. Так у 
північних Європейських країнах, в середньому, оплата роботи консультантів 
вдвічі перевищує оплату консультантів в країнах Середземномор'я. Найменший 
розмір оплати праці консультантів виявляється у Словенії – 98 тис. євро на рік. 
Окрім оцінки доходів консультантів було проаналізовано Європейський ринок 
менеджмент-консалтингу за рівнем затребуваності консалтингових послуг 
відповідно до сервісних напрямків, які представлені наступними сегментами: 
«стратегія», «операції», «продажі та маркетинг», «управління фінансами та 
ризиками», «кадри та зміни», «технології» та інші послуги. 
Окрім дослідження стану Європейського ринку консалтингових послуг за 
сервісними напрямками, були проаналізовані управлінські інструменти, які є 
затребуваними у діяльності компаній на світовому ринку послуг. Так за 
дослідженнями Bain's Tools & Trends було відокремлено чотири регіону, за якими 
вивчався набір найбільш затребуваних управлінських інструментів: 1) Північна 
Америка (США та Канада); 2) Європа, Близький Схід і Африка (Франція, 
Німеччина, Іспанія і Великобританія); 3) Азіатсько-Тихоокеанський регіон 
(Китай і Індія); 4) Латинська Америка (Мексика і Бразилія) (табл. 2.1). 
Таблиця 2.1 
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2.Бенчмаркінг (Benchmarking) 2 50 1 50 інш. 29 2 42 
3.Залучення співробітників в обстеженні 
(EmployeeEngagementSurveys) 
1 55 5 41 8 38 9 31 
4.Стратегічне планування 
(StrategicPlanning) 
2 50 9 31 5 42 1 52 
5.Аутсорсинг (Outsourcing) 6 42 3 44 5 42 9 31 
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6.Система збалансованих показників 
(Balanced Scorecard) 
7 39 3 44 інш. 28 3 39 
Продовження таблиці 2.1 
7.Місія і візія (Mission and Vision 
Statements) 
5 45 8 37 - 27 5 36 
8. Управління ланцюгами поставок 
(Supply Chain Management) 
7 39 10 30 2 48 Інше 24 
9.Управління змінами (Change 
Management ) 
9 37 6 39 інш. 24 9 31 
10.Сегментація клієнтів (Сustomer 
Segmentation) 
інш 22 6 39 інш. 31 7 34 
 
Незважаючи на оптимістичну спрямованість щодо попиту на сучасні 
управлінські інструменти, огляд 2018 року виявив глибоке занепокоєння щодо 
витрат та складності впровадження цих інструментів. Це допомогло сформувати 
десять провідних управлінських інструментів, які допоможуть проводити 
перебудови своїх бізнес-процесів (табл. 2.2). 
Таблиця 2.2 
Десятка провідних інструментів управління за дослідженнями Bain & Company  
№ 2000р. 2013р. 2018р. 2020р. 
1 
Стратегічне 




2 Місія і візія 
Стратегічне 
планування 
Управління взаєминами з 
клієнтами Бенчмаркінг 




















































Місія і візія Сегментація клієнтів 
 
Порівнюючи десять найкращих інструментів, які є ефективними та 
затребуваними менеджерами в системі управління підприємств протягом 10 років,  
було    відокремлені    ті,    які    залишаються    у   першій    десятці    постійно, 
зокрема, «Стратегічне     планування»,     «Бенчмаркинг»,     «Аутсорсинг»,     
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«Місія     та   візія», «Управління взаємовідносинами з клієнтами», «Управління 
ключовими компетен- ціями», «Управління змінами», «Залучення співробітників 
в обстеженні». На погляд автора, ефективним інструментом консалтингу №1 є 
«Управління взаємовідносинами з клієнтами» з високим рейтингом в країнах 
Європи, Китаю та Індії. А інструментами Північної   Америки   та  Європи,   які   
часто   застосовують   в  управлінні компаніями визначено: «Бенчмаркінг», 
«Залучення співробітників в обстеженні», «Стратегічне планування», 
«Аутсорсинг». 
Однак не всі регіональні ринки у світі використовують ці інструменти 
однаково. Так китайські та індійські компанії, які прагнуть кинути виклик 
усталеним західним гігантам на світових ринках, сприймають інновації як 
найкращу стратегію, відносно компаній Північної Америки, що призводить до 
збільшення інвестицій в ІТ-бізнес. Китай та Індія широко застосовують 
інструментарій ключових  компетенцій, управління ланцюгами поставок, 
управління якістю та оптимізацією цін. 
Таким чином, за  результатами проведеного дослідження встановлено, що 
перетворення, які відбуваються на світовому ринку консалтингових послуг, 
дозволяють охарактеризувати консалтинг як індустрію міжнародного масштабу, де 
більша частина консалтингових послуг надається не індивідуальними 
консультантами, а корпораціями (консалтинговими фірмами). Таке ставлення до 
консалтингу пов’язане з поширенням процесів глобалізації бізнесу та 
інформатизації суспільства, що сприяє переходу консалтингу в окремий вид 
послуг відповідно до стандартизації якості послуг і зростання матеріально-
технічної оснащеності роботи консультантів особливо в країнах Північної 
Америки (США і Канада), Європі, Японії, Австралії, Нової Зеландії та Сінгапурі. 
Суттєвий вплив на ефективну роботу консалтингових компаній вносять 
консультанти, які усвідомлюють складність консалтингових послуг та необхідність 
поглиблювати свої знання ефективного вирішення проблемних питань 
підприємств- замовників з метою розробки рекомендацій подальшого їх 
стратегічного розвитку. Дійсно, в діяльність відомих світових компаній 
залучаються професіонали своєї справи, які використовують власні знання та 
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розробки на користь підприємств- замовників. Ці можливості консультантів 
розглядаються у світі як унікальні конкурентні переваги, що у поєднанні з 
інформаційними технологіями підвищують прибутковість як самої консалтингової 
компанії так і підприємства-замовника. 
Особливої уваги заслуговує розвиток регіонального ринку консалтингу у 
Європі, який є найбільшим сегментом світового ринку. За дослідженнями цього 
ринку встановлено, що він теж як і світовий, стрімко зростає і розвивається. 
Країнами-лідерами за обсягом наданих консалтингових послуг є Німеччина, 
Австрія, Фінляндія і Великобританія, а також Франція, Італія та Іспанія. Темпи 
зростання зайнятості менеджмент консалтингу в цих країнах перевищували 
загальний показник зайнятості на державному рівні. Високі результати за обсягами 
доходів на Європейському ринку менеджмент-консалтингу вплинули на оплату 
праці консультантів, яка за рівнем професіоналізму консультантів є нерівномірною 
відносно країн Європи, але є достатньо високою від 98 тис. Євро на рік до 256 
000тис. Євро на рік, відносно таких країн як Україна. 
 
 




Становлення та розвиток вітчизняного ринку консалтингу відбувалося за 
наступними етапами [4; 6; 13]: 
1- й етап – 1990-1995 рр.  Даний етап характеризується появою 
західних менеджмент-консалтингових компаній. На ринку України набули 
розвитку представництва відомих компаній – «Price Waterhouse», «Deloitte & 
Touche», «Coopers & Lybrand», «Ernst & Young Ukraine», «KPMG», «Baker Mc 
Kenzie», «Barents Group», «LLC», «Arthur Andersen», «Roland Berger &Partners», 
«Dr. Wisselchuber & Partners та ін. [133]. Ці структури позиціонували свої 
послуги на ринку України для клієнтів, які фінансувалися міжнародними 
донорськими організаціями. У 1992 р. в Україні була створена Асоціація 
консалтингових фірм “Укрконсалтинг”, головною метою якої було створення 
консультантів-посередників для забезпечення процесу масової приватизації в 
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Україні за підтримки Фонду державного майна України [33]. 
2- й етап – 1995-2000 рр. відзначається появою вітчизняних 
консалтингових компаній такий як Київ Менеджмент Консалтинг, Український 
центр післяприватизаційної підтримки підприємств (ЦППП) у м. Києві, ЦППП у 
м. Харкові, ЦППП у м. Одесі («Евроконсалт»), у м. Львові – Західно-
Український Менеджмент Консалт, Центр реструктуризації вугільної 
промисловості – в м. Донецьку [15]. У цей же період активізується розвиток 
таких українських консалтингових компаній, як «Spector, Sachs & Company», 
«Укрбізнесконсалтинг», «Pro Consult», «Укрон», «Project Consulting Group», 
«Національне управління  ресурсами»,  «Рубін-Інвест-Консалтинг» та інших. У 
1998 р. – зареєстрована Українська асоціація менеджмент-консультантів за 
підтримки Фонду державного майна України і Світового Банку, яка ставила за 
мету реалізацію якісних консалтингових послуг з постійним підвищенням рівня 
професіоналізму консультантів. 
3- й етап – 2000-2001 рр. характеризується успішною роботою 
Української асоціації менеджерів-консультантів з урахуванням організації і 
проведення цільових конференцій, участі у виставках і проектах, роботі з 
міністерствами і відомствами, публікації статей у фахових виданнях, створення 
web-сайтів у мережі Інтернет, що допомагало зробити інформацію про 
менеджмент-консалтингові компанії і їх послуги більш доступною для 
потенційних споживачів. 
4- й етап – 2001-2004 рр. На даному етапі розвиток консалтингових 
послуг в Україні пов’язували з процесами постприватизаційної діяльності, які 
були характерні для молодої незалежної країни, що підкріплювалося 
впровадженням основ стратегічного управління, маркетингових досліджень та 
розквітом рекламних компаній [23]. Однак, економічне зростання вітчизняних 
підприємств потребувало додаткових фінансових потоків, що підсилювало 
необхідність пошуку інвестиційних партнерів та компаній посередників. 
5- й етап – 2004-2009 рр. Для даного етапу характерним є попит на 
консалтингові послуги з аудиту, оподаткування, управління персоналом, 
впровадження нових стандартів якості. Але у 2008-2009 рр. із поглибленням 
економічної кризи в Україні активність деяких західних компаній 
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«заморожується» з надією на поліпшення кон’юнктури ринку консультаційних 
послуг. На затребуваність консалтингових послуг вплинули: загальне зниження 
ділової активності суб’єктів господарювання; низький рівень культури роботи з 
незалежними експертами; неспроможність оцінити корисність консалтингових 
послуг; відсутність гарантій позитивного ефекту від консультування [17; 31]. 
Дослідження ринку консалтингу в Україні будем проводити поетапно. 
Спочатку проведемо оцінку ступеня його зрілості за напрямами реалізації послуг, 
а потім оцінку привабливості українського ринку консалтингу для інвесторів за 
відомими індексами та основними макроекономічними показниками. За 
результатами визначимо чинники впливу на розвиток консалтингу в Україні та  
проведемо їх  систематизацію в залежності від сили впливу. 
Сьогодні реалізацію консалтингових послуг на вітчизняному ринку 
послуг забезпечують суб’єкти, які є відомими гравцями [5]: 
 філіали великих іноземних багатофункціональних фірм, які працюють над 
консультаційними проектами з українськими державними структурами з питань 
оподаткування, бюджетного регулювання, удосконалення нормативно-правової 
бази; 
 представництва іноземних консалтингових фірм, які здійснюють 
стратегію завоювання нових ринків та досліджують привабливість українського 
ринку; 
 іноземні консалтингові фірми, що працюють за програмами донорських 
організацій та надають технічну допомогу з питань управлінського 
консультування в пріоритетних галузях народного господарства (енергетика, 
транспорт, зв'язок, сільське господарство тощо); 
 вітчизняні консультаційні фірми, які спеціалізуються на наданні послуг з 
питань приватизації підприємств, включаючи оцінку майна, підготовку 
документального супроводження процесу приватизації тощо; 
 спеціалізовані консалтингові фірми, які надають консультаційні послуги 
по окремих напрямках консультування (бізнес-планування, фінансова оцінка, 
маркетинг, податкове планування, митне регулювання та ін.); 
 університети, учбові центри, які, проводячи серйозну підготовку 
спеціалістів, можуть здійснювати тренінги, стимулюючи тих, хто навчається, до 
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отримання консалтингових знань та у подальшому надання послуг з різних 
питань бізнесу. 
Також, в Україні, крім великих консультаційних компаній, успішно працюють 
індивідуальні консультанти – фахівці в окремих галузях і напрямах діяльності. Їх 
перевагою є індивідуалізований і гнучкий підхід. Такими консультантами часто 
стають професори вищих навчальних закладів і   науково-
дослідних установ, партнери консультаційних фірм, що вийшли на пенсію. 
Незважаючи на різноманіття суб’єктів ринку консалтингу для України очевидною та 
особливо гострою є проблема інтеграції сектору консультаційних послуг  до
 суб’єктів господарювання підприємств- замовників, що є основною причиною, 
яка впливає на темпи росту ринку консалтингу. 
В Україні  дослідниками  проводилась спроба сегментування  ринку 
консалтингових послуг за різними ознаками: галузевою приналежністю підприємств- 
замовників, за функціональним призначенням консалтингових послуг, за містом 
розташуванням консалтингових кампаній, за розміром консалтингових компаній тощо. 
Незважаючи на достатню кількість пропозицій щодо сегментування та оцінки ринку 
консалтингових  послуг,  досі  складно оцінити розмір вітчизняного ринку 
консалтингових послуг за  статистичними даними,так як його дані протягом 
аналізованого періоду змінюються як і сама назва видів послуг, що відносять до 
консалтингових. 
У зв’язку з цим автором було запропоновано проводити оцінку ступеня зрілості 
вітчизняного ринку консалтингу у межах сектору КВЕД М «Професійна наукова та 
технічна діяльність», який поділено на три групи за напрямами [19]: 
І група: діяльність у сферах права, бухгалтерського обліку, архітектури та 
інжинірингу, технічні випробування та дослідження, діяльність головних управлінь 
(хед-офісів), консультування з питань керування; 
ІІ група: рекламна діяльність і дослідження кон'юнктури ринку, інша 
професійна, наукова та технічна діяльність, ветеринарна діяльність; 
ІІІ група: наукові дослідження і розробки; 
Динаміка обсягу реалізованих послуг за умовно поділеними групами на ринку 






Рис. 2.2. Динаміка обсягу реалізованих послуг за умовно поділеними групами 
на ринку послуг України у період 2013 – 2019рр., тис. грн. 
 
Проведені розрахунки свідчать, що найбільша за обсягом реалізованих 
послуг визначена діяльність за І групою «Діяльність у сферах права, 
бухгалтерського обліку, архітектури та інжинірингу, технічні випробування та 
дослідження, діяльність головних управлінь (хед-офісів), консультування з 
питань керування». У продовж аналізованого періоду динаміка розвитку цієї 
групи носила нестабільний характер. Так обсяг реалізованих послуг у межах цієї 
групи за період 2013–2019 рр. зменшився на  11 144,7 млн. грн., а у 2016 р. 
відносно  2019 р. скоротився від 22 611,3 млн. грн. до   7 816,1 млн. грн. у. Обсяг 
реалізованих послуг за ІІ групою – «Рекламна діяльність і дослідження 
кон'юнктури ринку, інша професійна, наукова та технічна діяльність, 
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Діяльність у сферах права, бухгалтерського обліку, архітектури та інжинірингу, технічні 
випробування та дослідження, діяльність головних управлінь(хед-офісів), консультування 
з питань керування, тис. грн 
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ветеринарна діяльність» у період 2013–2019 рр. зменшився на 4 019,1 млн. грн. 
Доцільно відмітити, що обсяги консалтингових послуг за двома умовно 
поділеними групами є значними, особливо у 2016 році, відносно ІІІ групи 
«Наукові дослідження і розробки», обсяги послуг якої скоротилися за період 
2013–2019 рр. на 2 272,5 млн. грн.  
З метою проведення більш детального аналізу причин, що  спричинили 
скорочення частки консалтингових послуг, була виявлена кількість діючих 
компаній на ринку послуг за вищезазначеними групами у період 2013 – 2019 рр. 
та проаналізовано результати їхньої діяльності (рис. 2.3). 
 
Рис. 2.3. Динаміка кількості діючих компаній в Україні та обсягів, наданих ними 
консалтингових послуг у період 2013 – 2019 рр. 
 
Проведені розрахунки свідчать про низький рівень затребуваності 
консалтингових послуг на вітчизняному ринку та нестабільну динаміку обсягів 
реалізованих послуг компаніями. Так у продовж аналізованого періоду 2013 – 
2019рр. кількість компаній, діяльність яких була визначена як консалтингова, 
скоротилась на  3 490 компаній, а обсяг наданих ними послуг зменшився на 21 
055,3 млн. грн., якщо до уваги брати дані 2018 р. де обсяг наданих послуг був 
самий низький (рис. 2.4). 
Доведено, що протягом досліджуваного періоду обсяг консалтингових 
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коливається у межах 10-13% (рис. 2.12). Так у 2013р. частка обсягу 
консалтингових послуг в загальному обсягу послуг складала 13,73%; у 2014р. – 
12,97%; у 2015р. – 12,99%; у 2016р. – 13,75; у 2017р. – 11,08%; у 2018р. – 
10,65%; у 2019р. – 11,28%. Крім того, відсутньою залишається інформація 
щодо управлінського інструментарію, яким користуються консультанти у 








Рис. 2.4. Динаміка обсягу послуг консалтингу в структурі ринку послуг 
України за період 2013 – 2019 рр., млн. грн. 
Нестабільність обсягів наданих послуг вітчизняними компаніями 
підтверджується темпами приросту, за яким максимальне падіння приходиться 
на  2018 рік. Проте, незважаючи на низький розвиток ринку консалтингових 
послуг України, який у період 2013–2019рр. скоротився на 16 312,2 млн. грн., є і 
позитивні результати щодо активізації діяльності компаній та зростання обсягів 
реалізованих ними послуг, які у 2019 р. відносно 2018 р. зросли на 4 743 млн. 
грн. 
Таким чином, дослідження ринку консалтингових послуг України 
підтверджує його незрілість, яка супроводжується нестабільними процесами 
щодо організації та ефективної діяльності. 
Встановлено, що падіння обсягу реалізованих послуг консалтингових 
компаній пов’язано з рядом загальних внутрішніх причин: висока ціна послуг; 
низький рівень знань консультантів; невідповідна витратам якість наданих 
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послуг; нестача коштів у підприємств-замовників, слабка інформованість про 
види консалтингових послуг та очікуваний результат. 
Для виявлення причин, що  породжують дисбаланс у зовнішніх процесах 
функціонування консалтингових компаній, проведемо оцінку визначення рівня 
привабливості українського ринку консалтингу та розглянемо основні 
макроекономічні чинники, що суттєво стримують ефективну реалізацію 
механізму консалтингової взаємодії компаній України. 
Так за рейтингом інвестиційної привабливості країн світу International 
Business Compass за 2018 рік, Україна за рік піднялася на 20 позицій та 
опинилася на 89 місці, що демонструє ефективність впроваджуваних нею реформ 
та заходів до зростання. Прикладом цього є окремі кроки, які стосувалися 
спрощення процедур реєстрації підприємств, а також скасування збору за 
державну реєстрацію бізнесу. 
Однак, на жаль, політична криза і військові події на Сході України, 
призвели до погіршення досягнутих результатів. Так в 2019 р. за даним 
International Business Compass Україна спустилась на 41 позицію в порівнянні з 
попереднім періодом і зайняла 130 місце в рейтингу інвестиційної привабливості 
країн. 
При цьому, в субіндексі з інновацій (кількість зареєстрованих патентів в 
країні) Україна на 39 місці з 85 країн-учасниць, що є достатнім результатом в 
умовах нестабільності [23]. 
За Індексом глобальної конкурентоспроможності (The Global Competiti 
veness Index – GCI), який публікується аналітичною групою Всесвітнього 
економічного форуму (ВЕФ), Україна у період 2019 – 2017 посіла 85-е місце 
серед 138 країн світу, втративши за рік шість позицій . 
Зазначимо, що Індекс глобальної конкурентоспроможності дозволяє 
визначити позицію країни за 12 складовими, до яких відносять: 
«Якість інститутів», «Інфраструктура»,   «Макроекономічна   стабільність»,   
«Здоров'я   і  початкова освіта», «Вища  освіта  і  професійна  підготовка»,  
«Ефективність  ринку  товарів  та  послуг», «Ефективність ринку праці», 
«Розвиненість фінансового ринку», «Технологічний рівень»,  «Розмір   
внутрішнього   ринку»,   «Конкурентоспроможність підприємств» та 
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«Інноваційний потенціал». 
У ході оцінки рівня привабливості з’ясувалося, що за Індексом глобальної 
конкурентоспроможності Україна протягом 2013 – 2017 рр. мала нестабільну 
динаміку своїх позицій у рейтингу відносно інших країн світу. Результати 
дослідження наведено у табл. 2.3. 
Таблиця 2.3 
Динаміка рейтингу України за Індексом глобальної конкурентоспроможності у період 
2013 – 2017 рр. 
Позиція України 



















































































































































Китай 27 26 29 29 28 28 28 27 
Польща 39 41 41 42 43 41 36 39 
Росія 63 66 67 64 53 45 43 38 
Туреччина 61 59 43 44 45 51 55 53 
Грузія 93 88 77 72 69 66 59 67 
Кіпр 40 47 58 58 58 65 83 64 
Намібія 74 83 92 90 88 85 84 90 
Україна 89 82 73 84 76 79 85 81 
Греція 83 90 96 91 81 81 86 87 
Гондурас 91 86 90 111 100 88 88 96 
Всього країн   144 148 144 140 138 137 
Проблеми останніх років доводять, що українська економіка за 
міжнародним рейтингом Ranking Countries 'Impact on Global Innovation (2019р.) 
опинилась на 52 місці серед 56 країну світі за інноваційними показниками, а в 
Центральній і Східній Європі – останньому [7]. 
Дійсно, на основі пружини «заробітна плата – ціни» некерована інфляція 
стала супроводжуватися швидким темпом росту цін, що створило особливо 
руйнівний вплив на зайнятість і випуск продукції або послуг, зокрема 
консалтингових. Тому в даних умовах підприємствам України економічно 
вигідно вкладати кошти в спекулятивні операції, а не в інвестиції (Додаток Б). 
Результатом інфляційних процесів стало виникнення дисбалансу у 
боргових операціях України з МВФ, що призвело до суттєвого перекосу між 
отриманими державними борговими операціями та виплаченими. Так у період 
2017–2019рр. Україна повернула тільки незначну частину боргу. Як результат, 
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постійно відкладений дефіцит товарної маси, призвів до падіння якісних 
характеристик продукції та відсутності платоспроможного попиту, що стало 
підставою для формування інфляційних кульмінацій. 
Другий чинник, який викликав суттєві економічні загрози та мав вплив на 
рівень розвитку ринку консалтингових послуг в Україні, є податки. В умовах 
зростання економічного дисбалансу та інфляційних процесів продаж й придбання 
здійснюється  за цінами на умовах відстрочки платежу, які компенсують 
очікувану втрату купівельної спроможності протягом відкладеного періоду, 
навіть якщо цей строк є коротким. Фіскальна служба наділена правом давати в 
межах своїх повноважень відстрочку або розстрочку сплати податків, інших 
платежів. Але дані операції суттєво впливають на рівень платоспроможності 
підприємств, що ускладнює їхній фінансовий обіг, а у деяких випадках може 
породжувати кризові ситуації [21]. 
За результатами оцінки визначення рівня привабливості українського 
ринку консалтингу для інвесторів на засадах дослідження позицій України за 
відомими індексами та основними макроекономічними показниками 
з’ясувалося, що консалтингові компанії потрапили до жорстких умов 
функціонування, які підсилилися такими чинниками як [7]: 
– нестабільна макроекономічна ситуація, що ускладняється політичною та 
соціально-економічною кризою, а також військовими діями на Сході 
країни; 
– невисокий рівень популяризації консалтингових послуг в країні; 
– недосконалість законодавчої бази щодо регламентації консалтингової 
діяльності; 
– відсутність нормативних критеріїв оцінки якості консалтингових послуг; 
– низький попит на консалтингові послуги; 
– зниження рентабельності та ділової активності підприємств України; 
– недовіра до консалтингових компаній у зв’язку з обмеженими даними 
щодо ефективності їх діяльності; 
– низький відсоток гарантованих позитивних результатів від 
консультування; 
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– незначний досвіду у підприємств щодо спільної роботи з професійними 
консультантами; 
– низький рівень культури у ході роботи консультантів з підприємствами та 
виконання ними умов конфіденційності; 
– розбіжність поглядів щодо формування професійного набору 
компетенцій консультантів; 
– відсутність програм підвищення кваліфікаційного рівня консультантів. 
Вищезазначені чинники впливають на порушення щодо розвитку ринку 
консалтингу в Україні, де вітчизняні консалтингові компанії поступаються 
зарубіжним у конкурентній боротьбі за ключовими соціально-економічними 
показниками. 
У процесі систематизації ключових чинників, які впливають на розвиток 
вітчизняного ринку консалтингу, були визначені наступні за кожною окремрою 
групою: 
І група «Сильний вплив»: загальний стан економіки та розвиток 
партнерства; інституційні засади узгодження стандартів консалтингових послуг 
та критерії їх якості; платоспроможність підприємств-замовників; компетентність 
консультантів; культура консультантів у процесі взаємодії; 
ІІ група «Середній вплив»: конкуренція у сегменті; рівень корисності 
консалтингу для підприємств; рівень довіри до консалтингових компаній; 
програми розвитку консалтингу; 
ІІІ група «Слабкий вплив»: політична ситуація; рівень державної підтримки 
консалтингу; стратегії та програми інноваційного розвитку на рівні держави  та 
регіонів; рівень зрілості та сформованості ринку; вплив міжнародних 
консалтингових компаній.  
Незважаючи на повільний розвиток ринку консалтингу в Україні, 
вирішення вищезазначених чинників буде впливати на розробку стратегічних 
напрямків розвитку партнерських відносин між підприємствами, що буде 
сприяти підвищенню попиту на консалтинг та зростанню рейтингових позицій 
вітчизняних консалтингових компаній   у жорсткій конкуренції з міжнародними. 
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Особливо слід відзначити бажану затребуваність консалтингу у сфері 
антикризової діяльності через різке скорочення і ліквідацію підприємств, 
банківських і небанківсько-кредитних установ на території України [22; 18]. 
Вважаємо, що  поступове збільшення попиту на  послуги консалтингових 
компаній буде залежить від їх якості, компетентності консультантів та їх 
готовності до нововведень, пошуку нових продуктів і ринків, які так потрібні 
українським підприємствам всіх галузей економіки. 
 




У міжнародному форматі консалтингові компанії найчастіше 
розглядаються як важливий елемент інноваційної інфраструктури, інституційним 
базисом якої виступає сформована в державі національна інноваційна система. З 
метою визначення ролі консалтингу в структурі Національної інноваційної 
системи України (скорочено НІС) як важливого елемента інноваційної 
інфраструктури у процесі формування організаційно-економічного механізму 
консалтингової взаємодії було розглянуто змістовну характеристику НІС 
України. 
Концепція національних інноваційних систем формувалася в світовій 
практиці у 80-х роках ХХ століття, під впливом трьох основних теорій: загальної 
теорії систем; інноваційної теорії; теорії інституційних змін [16, с. 24]. Вперше 
поняття НІС було використано К. Фріменом у його дослідженні технологічної 
політики Японії [12], де  він визначив НІС як  «мережу взаємопов’язаних 
інституцій в державному та приватному секторах, чия діяльність і взаємодія 
ініціюють, привносять, видозмінюють та розповсюджують… інновації». 
Особливості сучасної НІС проявляються через синтез наступних 
теоретичних положень [6]: 
1. Загальна теорія систем, згідно з якою система являє собою 
цілісність, що має певні межі, та у якій наявні ієрархічні взаємозв’язки. 
2. Інноваційна теорія Й. Шумпетера, сутність якої полягає у тому, що 
рушієм прогресу є інновації, тобто принципово нові товари, техніка, форми 
54  
виробництва та обміну. 
3. Теорія інституційних змін Д. Норта, яка обґрунтовує, що інститути 
прямо та опосередковано впливають як на знання, так і на технології. 
На погляд закордонних вчених основна мета НІС – підвищення рівня 
життя населення шляхом [49]: створення додаткових робочих місць у сфері 
науки, виробництва й послуг; збільшення надходжень до бюджетів різних рівнів 
унаслідок зростання обсягів виробництва наукомісткої продукції та доходів 
населення; зростання освітнього рівня населення; вирішення екологічних і 
соціальних проблем завдяки використанню новітніх технологій. 
Термін «національна інноваційна система» в законодавстві України вперше 
було сформовано 2007 року Постанові ВРУ «Про рекомендації парламентських 
слухань на тему: «Національна інноваційна система». Пізніше, у 2009 р. 
Розпорядженням Кабінету Міністрів України було затверджено Концепцію 
розвитку НІС України, відповідно до якої Національна інноваційна система 
трактується як «сукупність законодавчих, структурних і функціональних 
компонентів (інституцій), які задіяні у процесі створення та застосування 
наукових знань та технологій і визначають правові, економічні, організаційні та 
соціальні умови для забезпечення інноваційного процесу» [27]. Значна увага у 
формуванні та функціонуванні НІС належить державі, яка покликана не лише 
створювати рамкові умови роботи системи, але й формувати мотиваційну основу 
для діяльності усіх її складових. 
Враховуючи основні положення теоретичних концепцій про зміст 
Національної інноваційної системи, її прийнято визначати як [34]: 
- мережу установ у державному та приватному секторах, чия взаємодія і 
діяльність спрямовані на ініціювання, імпортування, модифікацію і поширення 
нових технологій (C. Freeman); 
- організації та установи, що  беруть участь у пошуку і дослідженні. 
Наприклад, відділи наукових досліджень і розробок, технологічні інститути та 
університети (B.-A. Lundvall); 
- представництво інституцій, взаємодія яких визначає інноваційну 
діяльність вітчизняних фірм (Nelson, Rosenberg); 
- національні установи, їх стимулюючі структури та їх компетенції, які 
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визначають швидкість і напрям технічного навчання (або обсяг і склад зміни 
видів діяльності у країні (Pateland Pavitt). 
- низьку різноманітних установ, що спільно та індивідуально роблять 
внесок у розвиток та розповсюдження нових технологій та створюють структуру, 
в межах якої уряди формують та реалізують політику впливу на інноваційний 
процес. Це система взаємопов’язаних інститутів, що створюють, зберігають і 
передають знання і навички, які визначають нові технології (Metcalfe); 
- усі важливі економічні, соціальні, політичні, організаційні, інституційні та 
інші чинники, які впливають на розвиток, поширення і використання інновацій 
(C. Edquist); 
- історично сформована підсистема національної економіки, в якій різні 
організації та установи взаємодіють і впливають один на одного у процесі 
здійснення інноваційної діяльності (Galli, Teubel). 
Відповідно до розпорядження КМУ «Про схвалення Концепції розвитку 
Національної інноваційної системи України» (2009р.) до її складу входять такі 
підсистеми як: 
1) генерування та розповсюдження знань; 
2) інноваційна інфраструктура (виробничо-технологічні структури; фінансові 
структури; університети, освітні центри; система експертизи; система захисту 
інтелектуальної власності; центри сертифікації, стандартизації й акредитації). 
 
Структура Національної інноваційної системи України наведена у табл. 2.4. 
Таблиця 2.4. 
Структура національної інноваційної системи України [85, с.87] 
 
Складові Завдання Функції 
1.Підсистема генерування та розповсюдження знань 
 


























Аналітичні і статистичні центри, 






наукової, технологічної і 
виробничої діяльності 
 
Продовження табл. 2.4 
2.2. Фінансові структури 
Бюджетні, позабюджетні, венчурні, 
страхові фонди, кредитно-гарантійні 
організації небанківського сектору, 
банки, фінансово-промислові групи 










2.3. Університети, освітні центри 
Навчальні фірми, організації з 
підготовки і перепідготовки кадрів 








Організація та здійснення 
ефективного навчального 




2.4. Система експертизи 
Центри, які надають експертні 
висновки для виробників, 





висновків для виробників, 
інвесторів, страхових 
служб 
2.5. Система захисту інтелектуальної власності 
Система патентування, 






та ліцензування інновацій 
2.6. Центри сертифікації, стандартизації й акредитації 
 
Система сертифікації, 




продуктів і послуг 








Вищенаведене доводить, що профіль Національної інноваційної системи 
України визначають наступні показники: загальноекономічний блок, масштаби 
використання фінансових ресурсів, виробництво знань, людські ресурси у 
дослідженнях і розробках, результативність досліджень і розробок, процеси 
передачі знань, зв’язок науки з міжнародною спільнотою та підприємницьке 
середовище [13]. У будь-якому випадку Національна інноваційна система 
України враховує обов’язковий набір інституційних форм, за рахунок яких буде 
забезпечуватися інноваційна діяльність вітчизняних підприємств, зокрема [17]: 
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проведення фундаментальних і прикладних досліджень, розробок; випуск 
інноваційної продукції; інформаційне забезпечення наукової, технологічної і 
виробничої діяльності; фінансування інноваційних досліджень, розробок; 
організація та здійснення ефективного навчального процесу кадрів у сфері 
інноваційно-технологічного менеджменту; надання експертних висновків для 
виробників, інвесторів, страхових служб; проведення патентування та 
ліцензування інновацій; проведення сертифікаційних досліджень, стандартизації 
та акредитації інновацій. 
Обґрунтування вищенаведеного дозволяє представити власний погляд на 
місце консалтингу в інноваційній інфраструктурі НІС України. Пропонуємо 
розглядати діяльність консалтингу в інфраструктурі НІС України як окремого 
елемента, що утворює власну систему, представлену взаємопов’язаними 
компаніями, які реалізують консалтингову взаємодію у межах концептуальної 
моделі механізму КВ на рівні приватного та держави секторів з метою 











































та розповсюдження знань 




































інноваційної системи України 
 
Запропонована схема дозволяє розширити напрямки застосування 
консалтингу для державного та приватного сектору економіки, який буде 
виконувати роль дієвого посередника між підприємствами-замовниками та 
іншими підсистемами інноваційної інфраструктури відповідно до заявлених 
концептуальних положень організаційно- економічного механізму 
консалтингової взаємодії. В таких умовах вітчизняні консалтингові компанії 
будуть здатні вирішувати складні задачі підприємств- замовників з позиції 
державно-приватного партнерства за видами послуг відповідно до сервісних 
напрямків. Передача інноваційних технологій від консультантів до підприємств-
замовників з подальшим їх використанням буде сприяти зростанню обсягів 
виробництва в Україні товарів (послуг) та випуску продукції на базі технічного 
переоснащення виробництва, збереженню й створенню додаткових робочих 
місць, збільшенню надходжень до бюджетів різних рівнів, підвищення освітнього 
рівня населення, вирішення соціально-економічних проблем завдяки 
використанню інновацій. 
Активна реалізація консалтингу як ефективного інструменту інноваційної 
інфраструктури НІС України на ринку послуг допоможе зменшити рівень 
затребуваності іноземних консалтингових компаній та допоможе вітчизняним 
компаніям виходити на міжнародні ринки. Однак, незважаючи на значний досвід 
надання консалтингових послуг з боку резидентів та нерезидентів, залишаються 
проблеми формування українських професійних консалтингових інституцій. Крім 
того, систематизація чинників, що впливають на розвиток ринку послуг в 
Україні довела, що важливими стримуючими є чинники, які пов’язані з 
відсутністю нормативно- правової бази: 
по-перше, невизначеність понятійного апарату щодо консалтингової  
діяльності та розбіжності у визначенні навіть самої дефініції «консалтинг» у 
документах державного рівня; 
по-друге, відсутність чіткої класифікації та ідентифікації консалтингових 
послуг серед інших видів послуг за нормативно-правовими актами; 










підприємство, що надає 
послуги із забезпечення інноваційної діяльності. 




Консалтинг у складі інноваційної 
інфраструктури «Система захисту інтелектуальної 
власності», що надає послуги та (або) є 
споживачем технологічних інновацій. 
Державна цільова 
економічна програма 
«Створення в Україні 
інноваційної інфраструк- 
тури» на 2009-2016 роки 
Консалтинг в складі виробничо-технологічної 
підсистеми інноваційної інфраструктури, зокрема 
допоміжної її частини, що забезпечує процеси 
впровадження інновацій на всіх стадіях. 
зрілості вітчизняного ринку консалтингу за напрямами реалізації послуг за 
видами економічної діяльності, а також відсутність критеріїв якості 
консалтингових послуг, у тому числі, невідповідність документації 
бухгалтерського обліку та податкової звітності щодо «місця поставки» даних 
послуг замовнику. 
        В українському законодавстві основи консалтингу були визначені ще в 
далекому 1999 році («Положення про порядок організації та проведення 
конкурсів на право виконання консалтингових (консультаційних, аудиторських, 
юридичних та оціночних) послуг», затверджених наказом Національного агентства 
України з управління  державними корпоративними правами від 15.07.99 р. № 131 
[26]). Пізніше, рішеням Аудиторської палати України затверджено  «Перелік 
послуг, які можуть надавати аудитори (аудиторські фірми)» від 27.09.2007 р. № 
182/5. Однак в Україні й досі немає спеціального нормативного акту про 
консалтинг та регламентацію діяльності консалтингових компаній. Проте, деякі 
теоретичні аспекти консалтингу наводяться у нормативних документах, що 
регламентують інноваційну діяльність в Україні, але і в них виявляються
 розбіжності щодо змісту консалтингу як окремого елемента 
інноваційної інфраструктури (рис. 2.6) [18]. 
 
Рис. 2.6. Інституційний зміст консалтингу за законодавчими актами  
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Недосконалість українського законодавства щодо нормативно-
правових аспектів консалтингу та інститутів, які регулюють консалтингову 
діяльність, загострюється браком інформації про стан та розвиток 
вітчизняних консалтингових компаній, відсутністю даних про їх звітність, 
агентів та ринки послуг; розмитістю видів консалтингових послуг, які не 
адаптовані до українського законодавства у процесі їх практичного 
застосування; складністю встановлення консалтингової взаємодії у ході 
виконання партнерських умов за консалтинговими проектами. 
Враховуючи ці обставини вітчизняні економісти-практики умовно 
поділяють основні види консалтингових послуг на такі як: 1) управлінський 
консалтинг або менеджмент-консалтинг; 2) інвестиційний або проектний 
консалтинг; 3) кадровий консалтинг; 4) фінансовий консалтинг або аудит-
консалтинг; 5) навчальний консалтинг; 6) інформаційно-технологічний 
консалтинг, або ІТ-консалтинг ; 7) інжиніринг-консалтинг; 8) маркетинговий 
консалтинг; 9) рекламний консалтинг, або PR-консалтинг; 10) фондовий 
консалтинг; 11) інформаційний консалтинг; 12) юридичний консалтинг. 
У зв’язку з відсутністю спеціального нормативного акту, який би 
визначав окремі види й загальну класифікацію консалтингових послуг, 
бажано прийняти досвід міжнародних консалтингових компаній, діяльність 
яких закріплена інституційним базисом [31]. Це підтверджує актуальність 
побудови організаційної моделі інституційного механізму консалтингу в 
структурі НІС України, що дасть можливість відокремити консалтинг як 
окремий вид діяльності  в структурі НІС відповідно до нормативно-правових 
актів, та дозволить визначити напрямки формування, дослідження та 
розвитку ринку консалтингових послуг з урахуванням міжнародних вимог. 
Розглядом теоретичних питань дослідження інститутів, їх зміст та 
завдання, формуванні та функціонуванні інституційних механізмів займалися 
як зарубіжні так і вітчизняні дослідники. У широкому розумінні поняття 
«інституційний механізм» розглядався вченими як: 
- механізм, який надає змогу реалізовувати очікування шляхом 
визначення цінності (за винятком трансакційних витрат) – Комманс Д. [3]; 
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- механізм, що ототожнюється із механізмом розподілу ресурсів, та 
який ґрунтується на досягненнях ефективності – В.Парето – Ерроу К. [23]; 
- особливий вид механізму, функціонування якого надає змогу 
забезпечувати як створення правил, так і відслідковування наслідків їх 
застосування – Норт Дуглас [26]. 
Розглянувши досвід видатних вчених стосовно змістовної 
характеристики інституційного механізму, погоджуємося з думками Гордєєва 
О., який у своєму науковому дослідженні «Концептуальні підходи до 
сутності інституційного механізму» пропонує під інституційним механізмом 
розуміти систему трансформації та упорядкування ролей і взаємовідносин 
суб’єктів (акторів) у відповідності із традиційними та новими, легально 
встановленими чи легітимними неформальними інститутами суспільства, які 
мобілізуючи соціальний та людський ресурс забезпечують узгодження та 
коригування інтересів різних суспільних груп, координацію сумісної 
діяльності на шляху досягнення спільних цілей [18]. Подвійність природи 
структури інституційного механізму за дослідженнями цього вченого 
проявляється в тому, що, одночасно в наявності є ознаки, притаманні як 
інститутам, так і механізмам. 
Методологічним підґрунтям дослідження інституційних механізмів як 
самостійного явища слугують теорії: організацій, суспільного вибору, 
зацікавлених сторін (між організаційних відносин), нової інституційної теорії 
та суспільних/політичних мереж, а також концепція «Governance». 
Суб’єктами інституційного механізму слід визнати як асоціацію 
індивідів, так і форму організації частини такої асоціації, організації та 
бюрократію, що працює в органах публічної влади. А об’єктами, відповідно, 
особливі вимоги, в результаті трансформації яких (в процесі життєдіяльності 
суб’єктів) формується сукупність специфічних правил та норм як 
інструментів їх ефективних взаємодій [12]. 
Консалтингу як суб’єкту інституційного механізму будуть притаманні 
ряд функцій: 
- управління цілями: як засіб узгодження та збалансування цілей стекхолдерів 
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між собою з приводу ефективної діяльності; 
- організація ефективної консалтингової взаємодії: формує комунікативний 
канал передачі у комунікативному просторі щодо передачі професійної 
інформації; 
- координація у ході реалізації консалтингової взаємодії: розподіл обов’язків та 
відповідальності за отримані результати діяльності у процесі обміну ресурсами; 
- стратегічне посередництво: просування інституціональних вимог в 
економічну діяльність замовників. 
Суб’єкти (асоціації консалтингу, інститути консультантів, інформаційно- 
консультативні служби) та економічні агенти інститутів в залежності від функцій 
будуть відрізнятися один від одного. Так асоційований суб’єкт буде виконувати 
базові цінності та норми, притаманні одному інституту. Щодо економічних 
агентів, то вони одночасно будуть брати участь в діяльності декількох  інститутів, 
що позначається  на їх змістовній характеристиці: є носіями багатьох цінностей і 
функціональним втіленням такої ж кількості норм. Якщо суб’єкт бере пряму, 
безпосередню участь у функціонуванні інституту, визначає цільову функцію та 
методи їх досягнення, то агент здійснює делеговану, посередницьку участь у 
підтриманні норм та правил, стереотипів дій, ціннісно-господарських установок 
інституту. 
Враховуючи вищенаведені особливості було запропоновано, відповідно 
до міжнародного досвіду, в склад суб’єктів організаційної моделі 
інституційного механізму включити систему інформаційно-консультаційних 
служб [360, с.6], за якою будуть відокремлюватися наступні види консалтингових 
компаній на ринку послуг в Україні: 1) консалтингові служби, що створюються 
як структурні підрозділи галузевих органів управління; 2) консультаційні 
структури на базі регіональних чи галузевих науково-дослідних інститутів; 3) 
консультаційні підрозділи громадських організацій або об’єднань підприємств; 4) 
консультаційні підрозділи суб’єктів господарювання; 5) безпосередньо 
підприємства консалтингу. 
Об’єктами організаційної моделі інституційного механізму виступають 
інструменти ефективної взаємодії суб’єктів з підприємствами-замовниками, а 
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саме: норми та правила, регламенти та контракти, угоди та домовленості, які 
стосуються регламентації процесу консалтингової взаємодії. 
Структура консалтингу в організаційної моделі інституційного 
механізму в залежності від змісту, сфери діяльності, залучених у процес 
об’єктів та суб’єктів, термінів виконання проектів може бути: суб’єктно-
об’єктна або структурно- функціональна. 
Для реалізації цілей консалтингу – максимального узгодження та 
збалансування розмаїття інтересів та вигід кожного із суб’єктів інституційного 
механізму, практикою зібрано ряд інструментів, методів, структур, форм та 
способів врівноваження, а також інституційних вимог регламентації діяльності 
консалтингових компаній. Серед них найбільш дієвими визначено: 
 методи регулювання (узгодження, прогнозування та моделювання, 
проектування, експертиза та обговорення, організація безпосередньої діяльності, 
моніторинг та контроль, багатосторонні переговори тощо); 
 форми регулювання консалтингової діяльності: адміністрування та 
саморегулювання; 
 засоби: правові, економічні, етичні. 
Погоджуємося з поглядами вчених [17; 26] припускаємо, що побудована 
організаційної модель інституційного механізму консалтингу в структурі 
Національної інноваційної системи України буде враховувати міжнародний 
досвід, відповідно до якого консалтинг як вид діяльності буде представлений 
через набір елементів інфраструктури: 
1) інститути консультантів та інших спеціалістів у сфері 
професійної підтримки бізнесу (аудиторів, юристів, фахівців з підбору персоналу 
тощо), які підкріплено стандартами професійних асоціацій та внутрішніх 
кодексів етики; 
2) державні нормативні акти, які будуть виступати регуляторами 
рику послуг прямої або опосередкованої дії; 
3) міжнародні стандарти якості надання послуг (зокрема, 
Міжнародної організації зі стандартизації (ISO), Європейського фонду управління 
якістю (EFTQM), правила яких конкретизуються відносно консалтингових 
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послуг безпосередньо професійними асоціаціями, які здійснюють сертифікацію 
та контроль; 
4) правила найму консультантів, що прийняті в урядових чи 
міжурядових організаціях ЄС, ЄБРР, Світовому банку і т. ін.; 
5) система внутрішніх правил консалтингових фірм; 
6) система правил підбору та найму консультантів у фірм-клієнтів. 
Таким чином, у ході дослідження було встановлено,  що  національна 
інноваційна система України є складною системою, яка характеризується 
процесом взаємодії між різними суб’єктами інноваційної діяльності з приводу 
формування, генерування, розповсюдження знань та інноваційної 
інфраструктури. Аналіз показників інноваційного розвитку НІС України 
свідчать, що сьогодні в державі функціонують лише окремі, не  пов’язані між 
собою елементи цієї системи, підтвердженням чого є результати низької 
інноваційної активності на фоні економічної та політичної кризи.  
Вважаємо, що консалтингу, як елементу інноваційної інфраструктури НІС 
України, доцільно надавати більші можливостей до реалізації послуг на 
приватному та державному рівні, що  забезпечить мережний взаємозв’язок всіх 
учасників в інноваційній діяльності на засадах державно-приватного партнерства 
з приводу вирішення економічних та управлінських проблем. 
За таких умов реалізація консалтингової діяльності буде відбуватися за 
моделлю інституційного механізму консалтингу в структурі Національної 
інноваційної системи України. Дана модель забезпечить діяльність 
консалтингу в структурі послуг відповідно до умов державної стандартизації за 
нормативно-правовими актами, що в перспективі прискорить впровадження 
наукових ідей і передового досвіду у діяльність вітчизняних підприємств та буде 
сприяти розвитку партнерських відносин у процесі дієвої консалтингової 
взаємодії. 
Для підвищення привабливості вітчизняного ринку консалтингових послуг 
надано рекомендації щодо адаптації в Україні зарубіжного досвіду застосування 
сучасних управлінських інструментів (рис. 2.7) [19]. 
Встановлений набір сучасних управлінських інструментів (управління  
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взаємовідносинами з клієнтами, управління ключовими компетенціями, 
аутсорсинг, бенчмаркинг, стратегічне планування, управління змінами, залучення 
співробітників до обстеження, місія і візія) відповідно до сегментів за сервісними 
напрямками Європейського ринку консалтингу, на ринку консалтингових послуг в 













Рис. 2.7. Сучасні управлінські інструменти відповідно до затребуваних 
сегментів за сервісними напрямками на ринку послуг України 
 
Тому пропонуємо сучасні управлінські інструменти управління розглядати 
не як панацею, а як інструменти – помічники, які будуть виправдовувати  
реалістичні стратегічні напрямки розвитку як консалтингової компанії так і 
замовників її послуг у процесі формування та реалізації механізму консалтингової 
взаємодії. 
Важливо також мати на увазі, що рівень задоволення від застосування 
одного і того ж інструменту у процесі консалтингової взаємодії може різнитися 
залежно від: розміру компанії та регіону, де вона функціонує; терміну активної 
діяльності; існування обґрунтованого методичного інструментарію критеріїв якості 
послуг; асортименту послуг; компетенцій консультантів та рівня їх культури; 
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3.1. Організаційно-економічний механізм консалтингової взаємодії 
підприємств 
 
Аналіз вітчизняного ринку послуг довів його нерозвиненість, відсутність 
затребуваності послуг консалтингових компаній та їхню інституційну 
незахищеність. Враховуючи специфіку прояви загроз розвитку ринку 
консалтингу, який досі не має чіткого інституційного підґрунтя, та кризового 
стану економіки України, все більш актуальним стає необхідність побудови 
теоретико-методологічних положень щодо формування організаційно-
економічного механізму КВ, який у процесі реалізації забезпечить учасників 
взаємодії унікальними конкурентними перевагами. 
У сучасних умовах господарювання, які характеризуються 
невизначеністю, динамічністю та ризикованістю ведення бізнесу, підвищується 
актуальність питань розробки теоретико-методологічних положень 
формування організаційно- економічного механізму КВ регуляції соціально-
економічних процесів у системі управління. Враховуючи теоретичне підґрунтя 
змісту поняття «механізм консалтингової взаємодії» , проведемо обґрунтування 
його теоретико-методологічних положень з урахуванням взаємообумовлених 
залежностей організаційно- нормативних та соціально-економічних процесів у 
системі управління консалтинговою компанією, відповідно до завдань 
практичного використання організаційно-економічного механізму 
консалтингової взаємодії, закріплених принципами розвитку. 
Деталізацію будови організаційно-економічного механізму КВ здійснено 
відповідно до економічних законів попиту та пропозиції, що буде відображати 
інтереси суб’єктів як у процесі формування КВ на рівні консалтингової компанії 
так і у ході її реалізації підприємству-замовнику. У першому випадку 
організаційно- економічний механізм КВ пропонується до розгляду як механізм 
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внутрішньої КВ, а у другому як механізм зовнішньої КВ. Науково-методичний 
зміст організаційно- економічного механізму внутрішньої та зовнішньої КВ 
представлено з позиції двох аспектів: інституційного та функціонального. 
Інституційний аспект організаційно-економічного механізму КВ 
запропоновано представити у формі державного регулятора формалізованих 
правил та обмежень у зв’язку з відсутністю нормативно-правового підґрунтя 
щодо консалтингу як окремого виду діяльності. Єдиним згадуванням, що чітко 
визначає поняття консалтингової послуги є лише «Положення про порядок 
організації та проведення конкурсів на право виконання консалтингових 
(консультаційних, аудиторських, юридичних та оціночних) послуг», затверджене 
Наказом Національного агентства України з управління державними 
корпоративними правами від 15.07.99 р. № 131 [20]. 
У реалізації організаційно-економічного механізму КВ активна участь 
відводиться Стратегічній моделі нарощування інноваційного потенціалу, яка 
буде доцільною у процесі запровадження нововведень в діяльність підприємств- 
замовників за умов інтеграції фундаментальних й прикладних досліджень та 
розробок через форми державно-приватного партнерства, що буде сприяти 
створенню ефективних партнерських відносин між суб’єктами господарювання, 
забезпечувати зростання показників ефективності функціонування, 
продуктивності праці на макрорівні та в країні в цілому. 
У сукупності вищенаведені моделі інституційного аспекту 
організаційно- економічного механізму КВ виступають нормативно-правовим  
базисом консалтингу в структурі НІС України з урахуванням міжнародних 
вимог та напрямів співпраці українських підприємств з консультантами в 
рамках державно-приватного партнерства. 
Другий аспект організаційно-економічного механізму КВ – 
функціональний, враховує способи та процедури з позицій системного підходу, 
зокрема: 
 систему управління розвитком консалтингової компанії; 
 систему управління потенціалом консалтингової компанії; 
 науково-методичний підхід до побудови моделі «Ефективний 
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консультант» консалтингової компанії; 
 методологічні засади управління конфліктами та ризиками взаємодії 
людського капіталу консалтингової компанії. 
Систему управління розвитком консалтингової компанії у процесі  
формування та реалізації механізму консалтингової взаємодії будемо розглядати 
як багатофункціональну систему, що здатна до саморегуляції та розвитку під 
впливом змін зовнішнього та внутрішнього середовища, а також з урахуванням 
інструментів, функцій та специфічних принципів управління розвитком. Це 
забезпечить зміцнення ринкових позицій консалтингової компанії та  допоможе 
ефективно управляти процесами передачі нових знань та інтелектуальних 
продуктів протягом дії консалтингового проекту. 
Систему управління потенціалом консалтингової компанії представлено як 
комплекс взаємопов'язаних заходів, у ході яких буде відбуватися ефективний 
комунікативного процесу у механізмі КВ відповідно до структури 
інтелектуального капіталу консалтингової компанії, забезпеченою фінансовим 
капіталом через сформований набір організаційно-управлінських засобів, 
процесів, інструментарію, необхідних для досягнення ефекту комунікативної, що 
буде сприяти підвищенню рівню конкурентоспроможності консалтингової 
компанії на ринку послуг. 
Науково-методичний підхід до побудови моделі «Ефективний 
консультант» консалтингової компанії запропоновано, на відміну від існуючих, 
розглядати як систему відтворення трудового потенціалу консалтингової 
компанії (консультант- менеджерів, консультант-експертів, консультант-
спеціалістів) у процесі реалізації механізму КВ відповідно до побудованої Моделі 
«Ефективний консультант», що допоможе орієнтувати людський капітал 
консалтингової компанії на постійне оновлення системи управління з меншими 
витратами та дозволить виконувати послуги вищої якості. 
Врахування науково-теоретичних рекомендацій щодо деталізації механізму 
КВ допоможе вітчизняним підприємствам у практичній діяльності отримувати 
невеликі, але гарантовані прибутки відповідно до критеріїв організаційної 




Однак, оцінювання ефективності функціонування процесу КВ протягом 
реалізації механізму КВ потрібує відповідної системи критеріїв. Так, цінність 
системи управління людським капіталом підтверджується сучасними 
концепціями  управління, в яких відводиться головна роль індивідуальним 
особистостям працівника – його компетенціям, врахуванню його потреб та 
мотиваційних установок, вмінню спрямовувати їх на вирішення завдань компанії. 
Така оцінка компетенцій працівника виступає критерієм продуктивності праці, 
яка у той же час залежить від чинників, що безпосередньо впливають на кінцеві 
показники результативності компанії: об’єми виробництва і реалізації, прибуток, 
витрати на здійснення господарської діяльності [10]. 
Однак дедалі частіше результативність розглядається не лише в 
економічному плані, а і в більш широкому контексті й пов'язується з такими 
поняттями особистісного, психологічного плану, як задоволеність співробітників 
своєю працею, участю у трудовому колективі компанії. Тобто, створюються 
умови, коли власник має можливість максимально отримувати віддачу від 
навичок, знань робітника, його можливостей (компетенцій), а робітник бажає 
получати максимальний рівень матеріального і психологічного задоволення від 
своєї праці [2]. 
Тоді ціль управління компанією стане набувати нового стратегічного 
значення за напрямками. Перший, буде передбачати забезпечення високого 
ступеня конкурентоспроможності компанії за рахунок гнучкості форм і методів 
управління людським капіталом, інтенсифікації праці висококваліфікованих 
працівників (консультантів)та визнання їхньої участі у розподілі прибутків. 
Другий напрям буде враховувати рівень відповідальності працівників компанії за 
реалізацію якісних товарів (послуг) за рахунок оптимізації механізму 
ціноутворення та організації процесу відповідно до високого рівня мотивації 
працівників тощо [13]. Однак і в першому і в другому напрямку вплив людського 
капіталу компанії на рівень результативності діяльності є нескінченим. 
Поняття результативності компанії тісно пов’язане з визначенням 




– зв'язок між входами та виходами; процес трансформації, за яким здійснюється 
цей зв’язок 
як відношення результатів її діяльності до витрат, що забезпечили цей 
результат [32]. Контроль результативності та оцінка ефективності – це 
важливий крок, який дозволить виявити проблеми компанії, своєчасно їх 
усунути та скоректувати поточні плани та заходи з подальшого розвитку. Так 
людський капітал консалтингової компанії є не просто її головним 
інтелектуальним ресурсом, а його потенціал, на відміну від інших ресурсів, 
формується за рахунок оновлення інтелектуальних знань й інформації. 
Тому у процесі формування ефективних управлінських рішень головним 
завданням менеджменту консалтингової компанії на всіх рівнях управління буде 
забезпечення високого рівня продуктивності процесу КВ за встановленими 
критеріями з використанням засобів, методів та інструментів управління. 
Вирішення поставленого завдання буде ґрунтуватися на відомій 
















Рис. 3.1. Основні поняття, що формують систему результативності компанії [21] 
 
Вважаємо, що практичний результат цього дослідження полягає у 
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економічного механізму внутрішньої КВ та створення доданої вартості за 
рахунок 10% збільшення прибутку консалтингової компанії у процесі 
реалізації механізму зовнішньої КВ. 
Функціональна реалізація механізму КВ має відбуватися за допомогою: 
1) організаційно-управлінських засобів відповідно до компонентів 
комунікативного процесу КВ; 
2) системи управління ресурсами консалтингової компанії, в якій 
на відміну від існуючих людський капітал вміло використовує нематеріальні 
активи за рахунок унікальної компоненти знань (компетенцій) у кожному 
окремому бізнес- процесі відповідно до принципів розвитку за сучасними 
методами управління ресурсами. 
Ефективність даної системи управління буде забезпечуватися 
збалансованою взаємодією між складовими інтелектуального капіталу: 
людського (людський капітал), структурного (організаційний капітал) та 
споживчого (капітал взаємодії), оборот яких буде надавати нові конкурентні 
переваги (якості) консалтинговим послугам, сприяти розвитку компанії на 
фоні отриманих соціально-економічних результатів за стандартами 
консалтингового обслуговування. 
Це дає підстави потенціал консалтингової компанії характеризувати 
наступними критеріями: 
 реальними можливостями консалтингової компанії відповідно до 
поставлених цілей та особливостей реалізації комунікативного процесу КВ; 
 обсягом ресурсів (фінансових та інтелектуальних), які можуть бути 
або залученими, або підготовленими до використання; 
 здатністю людського капіталу консалтингової компанії (менеджерів, 
експертів, спеціалістів) використовувати ресурси та вмінням розпоряджатися 
ними; 
 формою підприємництва та відповідною організаційною структурою; 
3) інструментарію КВ, за яким буде проходити закріплення досягнутих 




 модель «Ефективний консультант» консалтингової компанії, 
реалізація якої буде сприяти формуванню набору ключових компетенцій 
консультантів компанії, цінність яких необхідна для процесу перетворення 
знань у капітал, та визначення у цьому процесі провідної ролі менеджерів, 
експертів та спеціалістів; 
 організаційна модель корпоративної культури, реалізація якої буде 
відбуватися через компоненти організаційної культури, культури знань та 
культури навчання, що дозволить своєчасно реагувати на зміни, досягати 
високого рівня співпорозуміння у міжособистісних комунікаціях. 
Отже, враховуючи вищенаведене, запропоновано методологію 
формування організаційно-економічного механізму внутрішньої та 
зовнішньої КВ відповідно до інституційного та функціонального аспектів, 
який представлено системами й моделями для реалізації цілей та очікувань за 
допомогою організаційно-правових інструментів, засобів забезпечення, 
форм, методів і економічних важелів, що допоможе проводити професійний 
комунікативний процес на кожному етапі консалтингового проекту, 
концептуальним ядром якого буде виступати ефект комунікативної 
конвергенції [10]. 
Таким чином, запропонований організаційно-економічний механізм КВ має: 
По-перше, створювати умови щодо результативної та ефективної 
діяльності консалтингових компаній на вітчизняному ринку послуг 
відповідно до інституційного підґрунтя, що дозволить контролювати минулі 
та сучасні періоди їхньої діяльності за статистичними даними, розглядати 
процес консалтингової взаємодії з позиції динамічності. 
По-друге, проводити мобілізацію інтелектуальних ресурсів у системі 
управління потенціалом консалтингової компанії відповідно до оптимального 
рівня втрат в даний період часу, що забезпечить раціональне використання 
ресурсів компанії та допоможе спрогнозувати рівень конкурентоспроможності 
як консалтингових компаній так і підприємств-замовників. 
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По-третє, оцінювати діяльність консалтингової компанії за критеріями 
ефективності функціонування відповідно до моделі КВ «Гармонійна бінарність: 
організаційна ефективність – економічна результативність» на основі науково- 
методичних підходів до формування механізму внутрішньої КВ та  реалізації 
зовнішньої КВ, що допустить виконання цілей та очікувань консалтингової 
компанії  у процесі реалізації консалтингового проекту з підприємством-
замовником. 
 
3.2. Науково-методичний підхід до формування механізму внутрішньої 
консалтингової взаємодії консалтингових компаній 
 
Основна мета формування механізму внутрішньої КВ  – це  проведення 
організаційно-управлінських заходів, які мають наукове підґрунтя, з приводу 
підвищення результативності діяльності консалтингової компанії за рахунок 
методів ефективного управління її інтелектуальними ресурсам, що в майбутньому 
дозволить закріпити конкурентні позиції на ринку послуг. 
У рамках цього було запропоновано організаційно-методичний підхід до 
формування і реалізації механізму внутрішньої КВ консалтингової компанії, за 
яким передбачається поетапна перебудова процесів внутрішньої 
консалтингової взаємодії компанії, що допоможе створити умови для 
ефективного управління потенціалом КК відповідно до запланованих заходів: 
І Етап – «Діагностика умов формування механізму внутрішньої КВ». Мета: 
проведення організаційно-управлінських заходів формування механізму 
внутрішньої КВ. 
ІІ Етап – «Формування потенційних можливостей людського капіталу 
консалтингової компанії. Мета: Процес трансформації інтелектуального ресурсу 
консалтингової компанії у капітал. 
ІІІ Етап – «Вдосконалення інструментарію механізму внутрішньої КВ». 
Мета: Оптимізація процесів реалізації механізму внутрішньої КВ. 
Розглянемо стислий зміст вищезазначених етапів формування організаційно- 
економічного механізму внутрішньої КВ. 
На І етапі «Діагностика умов формування механізму внутрішньої КВ» 
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Метод Дельфи Інтерв’ю 
проводяться організаційно-управлінські заходи відповідно до процедур 
діагностики діяльності консалтингової компанії та моніторингу подальшого її 
розвитку. 
У загальному вигляді, на цьому етапі здійснюється збір даних про існуючий 
стан консалтингової компанії, на базі якого відбуваються процеси встановлення 
цілей компанії та її працівників з урахуванням існуючих проблем відповідно до 
формування механізму КВ. 
За основними економічними показниками діяльності консалтингової 
компанії проводиться економічний аналіз (кількісний аналіз) на базі фінансової 
звітності, за результатами якого визначається готовність компанії до проведення 
ефективного комунікативного процесу КВ з урахуванням елементів системи 
комунікацій комунікативного процесу за соціально-економічною та технічною 
складовими. Слід зазначити, що використання тільки соціально-економічних 
показників для оцінки ефективності управління консалтинговою компанією не 
дозволить заздалегідь діагностувати багато проблем, наприклад зниження якості 
консалтингових послуг, рівень обслуговування клієнтів, ефективність керування 
людським капіталом компанії. Доцільно, під час аналізу, використовувати 



























Рис. 3.2. Групування методів експертних оцінок 
 
 
Організація комунікаційного процесу у механізму внутрішньої КВ 
пов’язана з концепцією управління знаннями (цінностями) та інформацією, що 
дозволяє реалізовувати якісні консалтингові послуги підприємству-замовнику 
за визначеними бізнес-процесами. Базисом для ефективного використання 
інтелектуальних ресурсів може стати система цілепокладання, яка буде 
забезпечувати виконання умов ефективності при співвідношенні особистісних 
цілей людського капіталу компанії з системою корпоративних цілей. 
Погоджуємося з думкою С. МакГі [31] щодо доцільності використання 
ключових компонентів «Кола ефективності» працівниками компанії 
відповідно до їхнього особистісного цілепокладання:  
1) визначення значущих цілей;  
2) визначення стратегічно важливих дій;  
3) планування і виконання стратегічно важливих дій;  
4) аналіз і оцінка успіху в просуванні до мети. 
 Застосування цієї методики консультантами консалтингової компанії 
буде сприяти досягненню високої продуктивності праці на всіх рівнях 
управління (від корпоративного рівня до рівня виконавців) відповідно до 
поставлених завдань за чітко визначеними цілями у рамках своїх повноважень 
та з урахуванням термінів виконання. 
Ефективність роботи людського капіталу консалтингової компанії 
залежить від організаційно-управлінського аспекту забезпечення 
комунікативного процесу у механізму внутрішньої КВ, за яким передбачається 
командна робота у процесі реалізації консалтингового проекту. Одним із 
сучасних інструментів ефективної організації управління командами є Scrum-
технологія, яка розглядається як інноваційна та побудована на принципах 
Тайм-менеджменту. 
Ця методика доцільна для членів команди з приводу ефективного 
використання свого робочого часу, коли робити заплановані зобов’язання 
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можливо з меншими колом учасників у короткі строки та з мінімальними 
витратами. У такому випадку якість виконаних завдань є більш високою, ніж у 
повсякденних обставинах [5; 399]. 
Scrum-технологія у діяльності компанії передбачає розподіл наступних 
ролей: власник бізнесу, Scrum-Master, власник продукту, команда розробників 
або група. Scrum-Master є лідером, відповідальним за досягненням успіху 
протягом реалізації проекту, який допомагає учасникам команди (Команда 
розробників) усувати перешкоди підприємства-замовника [19]. 
Задача Scrum-Master регулювати роботу команди, приймати участь у 
мотивації та навчанні членів команди (групи), але він не розподіляє завдання 
між членами групи. Власник продукту є сполучною ланкою між командою 
(групою) розробників і замовником [3]. Його завдання максимальне 
збільшення цінності продукту (що розробляється) і роботи команди (групи). 
Одним з основних інструментів його управління є Product Backlog (елемент 
Тайм-менеджменту), що містить необхідну базу для виконання завдання 
команди (такі як історія, помилки, завдання тощо), відсортовані за 
пріоритетом (терміновості) [5, 6]. 
Особливістю запропонованої організації під час формування та 
реалізації організаційно-економічного механізму КВ є задачі й дії 
консультант-менеджера корпоративного рівня управління, які поділено за 
функціональним змістом як 
«професійні задачі»: прийняття заявки щодо надання консалтингової послуги 
(за видами консалтингу) від підприємства-замовника; підготовка 
комунікативного процесу до реалізації КВ; організація процесу діагностики 
проблемних питань підприємства-замовника; ранжування виявлених 
негативних чинників впливу на діяльність підприємства-замовника за 
результатами діагностики, формування рішень та надання рекомендацій у 
процесі реалізації КВ. 
Запропонований автором перелік задач консультант-менеджера 








Професійні завдання та дії консультант-менеджера корпоративного рівня 
управління у процесі формування і реалізації організаційно-економічного 
механізму консалтингової взаємодії 
 
Професійні завдання Професійні дії 
1.Прийняття  заявки 
на надання 
консалтин-гової 
послуги (за видами 
консалтингу)  від 
підприємства- 
замовника 
Оформлення заявки на надання консалтингових послуг 
Ознайомлення з первинними документами підприємства-замовника 
Визначення виду консалтингових послуг за проблемними питаннями 
підприємства-замовника та планування етапів реалізації проекту 
зовнішньої КВ 




процесу до реалізації 
механізму КВ 
Ідентифікація завдань у процесі реалізації механізму внутрішньої та 
зовнішньої консалтингової взаємодії 
Участь у відборі консультант-експертів відповідно до реалізації 
завдань внутрішньої КВ 
Затвердження функціональних обов’язків консультанта-менеджера 








Участь у відборі консультант-експертів відповідно до завдань 
зовнішньої КВ 
Організація щодо забезпечення гармонійних соціально- 
психологічних умов консультант-експертам з метою ефективного 
управління конфліктами та ризиками взаємодії 
Організація процесу діагностики протягом зовнішньої КВ та 
контроль її результатів 
4.Ранжування вияв- 
лених негативних 
чин-ників  впливу на 
діяль-ність 
підприємства- 
замовника   за 
результатами 
діагностики 
Контролювання результатів аналітичного процесу діагностики щодо 
проблемних питань підприємства-замовника 
Організація якості виконаних робіт та їх постійний контроль 
Регулювання процесу реалізації зовнішньої КВ з урахуванням 
етичної поведінки та організаційної моделі корпоративної культури 




5. Прийняття рішень 
Оформлення додаткової угоди до договору на консалтингові 
послуги з урахуванням нових обставин, що були виявлені 
Передача розроблених рекомендацій підприємству-замовнику щодо 





процесі реалізації КВ 
Обговорення з представниками підприємства-замовника 
розроблених рекомендацій та їх узгодження 
Контроль результатів діяльності підприємства-замовника після 




Організаційно-управлінський аспект формування механізму внутрішньої 
КВ підкріплюється сукупністю документів організаційно-регламентованого, 
організаційно-розпорядчого, техніко-економічного та економічного характеру, а 
також нормативно-довідковими матеріалами, що встановлюють норми, правила, 
вимоги, характеристики, методи та інші напрямки, які використовуються при 
вирішенні завдань у процесі формування та реалізації механізму внутрішньої КВ 
і на етапі управління людським капіталом консалтингової компанії. 
Вищезазначені умови обов’язково повинні бути прописані у Статуті компанії та  
затверджені в установленому порядку відповідним компетентним органом 
компанії  (власниками або установчими зборами засновників). 
На ІІ етапі формування механізму внутрішньої КВ «Формування 
потенційних можливостей людського капіталу» консалтингової компанії 
відбувається процес обґрунтування набору ключових компетенцій людського 
капіталу консалтингової компанії відповідно до моделі «Ефективний 
консультант», результатом якого є побудова пакету інтелектуального ресурсу 
(набір ключових компетенцій) за видами консультантів (менеджер, експерт, 
спеціаліст) з урахуванням рівня їхнього розвитку. Протягом часу, під впливом 
внутрішніх або зовнішніх чинників, допускається перегляд набору ключових 
компетенцій людського капіталу консалтингової компанії. Але у будь-якому 
випадку, консультанти консалтингової компанії повинні бути компетентними у 
процесі вирішення проблемних питань підприємства- замовника, вміти чітко 
визначати критерії успіху для забезпечення якості результатів та дотримуватися 
правил за організаційною моделлю корпоративної культури КК відповідно до 
замовників послуг. На цьому етапі консультанти консалтингової компанії 
створюють консалтингові продукти або надають рекомендації, які з часом 




Загалом цінності розглядаються у двох контекстах: як засади для 
надання переваги (цінності-преференції), або як індивідуальний закон 
людини, який вона непорушно здійснює (цінності-принципи). У випадку 
формування механізму КВ цінності визначаються переважно у другому 
контексті, оскільки безпосередньо відносяться до моральної проблематики – 
такої, що стосується соціальної діяльності у процесі взаємодії [21]. Цінності, 
згідно з Ш. Шварцом, визначаються як узагальнені та абстрактні (надситуативні) 
цілі, що варіюються за своєю значущістю, і слугують керівними принципами в 
діяльності особи або групи [28]. Цінності, таким чином, узгоджуються відповідно 
до людського капіталу компанії, слугують керівними принципами для та 
ініціюють здійснення вчинків [24]. Варто звернути увагу на абстрактний 
характер цінностей та їх зв'язок із конкретними цілями (активаторами), що 
спонукають консультант-менеджера до діяльності [8]. 
Однак цінності не можуть виступати в якості лише констатації або 
переваги- преференції, або носити абстрактний характер. Конкурентна перевага у 
цьому випадку отримує своє безпосереднє вираження у цінностях-принципах, 
що носять більш етичний характер та проявляються через правила, які 
визначаються відповідно до організаційної моделі корпоративної культури 
консалтингової компанії. 
Отже, цінності мають особливий зміст – вони є не  просто керівними 
принципами, але й джерелом оцінки власної поведінки консультант-менеджера 
або поведінки консультант-експерта, або спеціаліста консалтингової компанії. 
Тоді вони здійснюють безпосередній вплив на постановку цілей та процеси 
реалізації їх в конкретних ситуаціях. 
Припускаємо, що ефективність механізму внутрішньої КВ буде 
досягатися через зв'язок цінностей і мотивації. Мотивація розглядається як 
процес, що: 
- надає індивіду енергії задля досягнення мети: це «процес, що відповідає 
за інтенсивність, спрямованість і наполегливість зусиль, направлених на 
досягнення цілі» [20]; 
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- спонукає співробітників до досягнення цілей компанії з метою 
задоволення своїх власних потреб за напрямками: досягнення балансу між 
цілями компанії та цілями людського капіталу для найбільш повного 
задоволення потреб; створення умов ототожнення потреб організації і людського 
капіталу, за умов, якщо це буде вигідно одному, стає настільки ж необхідно і 
вигідно іншому [8; 15]. 
Пропонуємо на ІІ етапі механізму внутрішньої КВ, окрім формування 
набору ключових компетенцій за моделлю «Ефективний консультант» 
консалтингової компанії, здійснювати оцінку ефективності діяльності 
консультант-менеджера за ключовими показниками ефективності (КРІ 
скорочено від англ. Key Performance Indicator).  
Сьогодні доведено п'ять аргументів на  користь застосування ключових 
показників ефективності – КРІ в системі мотивації персоналу [27]: 1) 100% - ва 
орієнтація на результат; 2) керованість - дозволяє коригувати спрямовані зусилля 
співробітників  без серйозної модифікації  самої системи при зміні ситуації  на 
ринку; 3)справедливість - гідна оцінка внеску співробітника в загальний успіх 
компанії і справедливий розподіл ризиків (між співробітником і компанією) в 
разі невдач; 4) зрозумілість – коли компанія готова нагородити свого працівника; 
5) незмінність - будь-який співробітник працює відповідно до системи мотивації. 
Якщо в певний момент система змінюється, то частина зусиль співробітника  
марнується. При цьому, компанія визначає «правила гри» для співробітників, 
якщо правила будуть порушені, то компанія втратить довіру своїх працівників. 
Система оплати праці за  оцінкою результативності людського капіталу 
консалтингової компанії (КК) буде передбачати умови, коли частина заробітку 
ставиться в залежність від індивідуальної і загальної ефективності роботи, що 
надасть можливість уникнення плинності кадрів компанії, скорочень заробітної 
плати та підвищення продуктивності праці [224]. Пропонуємо здійснювати 
оцінку результативності діяльності людського капіталу КК за критеріями 
ключових індикаторів результативності – КРІ, що дозволить визначити рівень 
преміального бонусу консультант-менеджера або Scrum-Master відповідно до 




























































































































































































































































К1 К2 К3 К4 К5 
Високий (81-100) >15 30 1,3 1 1 40 
Достатній (61-80) 12 20 1 5 1 35 
Прийнятний (41- 
60) 
10 15 0,7 10 0,5 20 
Задовільний(21-40) 7 10 0,4 12 0,3 5 
Низький (до 20) <7 1 0,1 >15 0,1 - 
 
Періодичність преміювання за ефективності діяльності консультант-
менеджера консалтингової компанії буде залежить від займаної посади, цілей і 
завдань компанії 
та може бути річна, піврічна, квартальна і щомісячна. Рекомендована кількість 
KPI для системи начислення преміальних бонусів людського капіталу 
консалтингової компанії у процесі реалізації механізму внутрішньої КВ має 
наступний вигляд: 
- 10-12 для директора; 
- 4-7 для консультант-менеджера корпоративного рівня управління ; 
- 3-7 для консультант-менеджера (Scrum-Master) на функціональному рівні 
управління; 
- 2-4 на особистісному рівні. 
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Такий підхід в управлінні КК надасть можливість усвідомлювати 
консультант-менеджеру рівень своєї винагороди з урахуванням певних вимог 
(витрат, часу, ступеня досягнення цілей тощо). Це допоможе керівнику 
консалтингової компанії проводити організацію контролю розрахунків з 
оплати праці, своєчасно виявляти ризики взаємодії та розробляти 
превентивні заходи управління ними. Доведено, що така організація роботи 
консультант-менеджера буде задовольняти його різноманітні потреби, що 
призведе до скорочення часу праці під час реалізації консалтингового 
проекту та збільшення виручки консалтингової компанії більш ніж на 10%. 
Вважаємо, що у процесі оцінки результативність діяльності 
консультант- менеджера будуть враховуватися наступні потреби: 
1) включення (характеризується прагненням особистості до взаємодії та 
співпраці з іншими); 
2) контролю (пов’язана з прагненням особистості досягти різних рівнів влади); 
3) афекту (характеризується як єдина реакція на ситуації); 
4) персоналізації (прагнення бути особистістю у процесі взаємодії). 
На  ІІІ етапі  формування  механізму  внутрішньої  КВ консалтингової  компанії 
«Вдосконалення інструментарію механізму КВ» доречним буде проведення 
оптимізації процесів механізму КВ консалтингової компанії за стратегіями 
розвитку та за допомогою сучасного інструментарію з використанням ІТ-
технологій. Для цього необхідно у кожному конкретному випадку, в залежності 
від ситуації, обирати найбільш  ефективні  прямі  (організаційні)  і непрямі  
(психологічні)  заходи  впливу з позиції високого рівня лояльності людського 
капіталу та з урахуванням досконалого інформаційного забезпечення. 
Критеріями оцінки основних цілей у процесі формування та  реалізації 
механізму внутрішньої КВ можуть бути наступні: 
1) Абсолютні індикатори (основні): якість - описує вимоги до 
результату процесу з боку клієнтів, співробітників або керівництва компанії; 
тривалість - час, який необхідно для виконання процесу і отримання результату, 
або проміжок часу між початком процесу і його завершенням; вартість - 
сукупність всіх витрат в грошовому обчисленні, які необхідно зробити для 
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виконання процесу - отримання результату. 
2) Відносні (додаткові): ефективність - показує, як добре виконуються 
процеси (відношення результату до витрачених ресурсів); продуктивність - 
показує відношення отриманого результату до запланованого на цей процес часу. 
Іншим продуктивним інструментом управління компанією може бути 
Універсальна система обліку (скорочено УСО), яка допоможе комплексно 
автоматизувати роботу компанії та налагодити облік консалтингових послуг, 
вести облік роботи з клієнтами, облік і реєстрація консультації по кожному з 
клієнтів, контролювати систему обліку робочого часу консультантів компанії та 
автоматично нараховувати заробітну плату при різній оплаті праці відповідно до 
виконаних завдань. Програма УСО дозволить автоматично формувати гнучкі та 
різноманітні звіти для консалтингової компанії, що допоможе не тільки 
проводити ретельний та швидкий аналіз діяльності консультантів, а й аналіз 
консалтингової компанії в  цілому.  
З метою ефективного використання управлінських інструментів у 
діяльності консалтингової компанії пропонуємо на цьому етапі складати 
перспективний (стратегічний) план заходів консалтингової компанії, в якому 
будуть прописані основні цілі, стратегічні напрямки, задачі та інструменти 
забезпечення їх виконання з узгодженням термінів виконання та відповідних 
документів, пов’язаних із розробкою та реалізацією функціональних стратегій, 
а також копінг-стратегій. 
Відповідно до поглядів вчених [23], використання копінг-стратегій є 
бажаною умовою для вирішення будь-якої професійної ситуації через наступні 
стратегії на особистісному рівні, які проявляються в поведінковій, емоційній і 
когнітивній сферах: 1) конфронтація; 2) дистанціювання (когнітивна стратегія 
подолання стресу); 3) контроль; 4) пошук соціальної підтримки; 5) ухвалення 
(визнання) відповідальності; 6) втеча-уникнення; 7) планомірне вирішення 
проблем; позитивна переоцінка (когнітивна стратегія). 
У більшості випадків допінг-стратегія спрямована на подолання або 
зниження дистресу окремого працівника компанії, який перебуває у 
стресовій ситуації. Використання цієї стратегії зумовлене недостатністю 
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особистісно- середовищних копінг-ресурсів і навичок активного вирішення 
проблем. Проте вона може носити адекватний або неадекватний характер 
залежно від конкретної стресової ситуації, віку і стану ресурсної системи 
особистості. 
Погоджуємося з поглядами Дж. Амірхана [1; 4] щодо доцільності 
застосування трьох груп копінг-стратегій як активних поведінкових стратегій 
у виробничій діяльності консалтингової компанії [5;9]: 
1) стратегія вирішення проблем, відповідно до якої людина прагне 
використовувати всі наявні особистісні ресурси для пошуку можливих 
способів ефективного вирішення проблем; 
2) стратегія пошуку соціальної підтримки, відповідно до якої 
людина для ефективного вирішення проблеми звертається за допомогою та 
підтримкою до навколишнього середовища: сім’ї, друзів, значущих інших; 
3) стратегія уникнення, відповідно до якої людина прагне 
ухилитись від контакту з оточуючою дійсністю, відійти від вирішення 
проблем. 
Застосування копінг-стратегій надає сутечі переваги у процесі формування 
та реалізації механізму внутрішньої КВ: у першому випадку людський капітал 
консалтингової компанії може самостійно справитися з труднощами, що 
виникли, у другому випадку – людському капталу потрібна підтримка 
оточуючих, у третьому випадку – людський капітал може просто уникати 
зіткнення з  конфліктною ситуацією або ризиком взаємодії, проаналізувавши 
наперед їх наслідки. 
Таким чином, у процесі дослідження запропоновано методику формування 
внутрішньої КВ у системі управління потенціалом консалтингової компанії, 
реалізація якої відбувається за допомогою організаційно-управлінських засобів, 
специфічного набору ключових компетенцій людського капіталу консалтингової 
компанії, цінність яких необхідна для процесу перетворення знань 
інтелектуальних ресурсів у капітал та  інструментарію внутрішньої КВ, за яким 
відбувається закріплення досягнутих здобутків за встановленими 
управлінськими задачами менеджерів, програм та стратегій розвитку. На підставі 
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сформованого підходу проявляється змістовна характеристика процесів 
управління потенціалом консалтингової компанії та поведінкових стратегій з 




3.3 Науково-методичний підхід до реалізації механізму зовнішньої 
консалтингової взаємодії вітчизняних підприємств 
 
У ході дослідження було проаналізовано діяльність підприємств 
телекомунікаційної галузі в Україні. Встановлено, що вітчизняні 
телекомунікаційні підприємства не значно відстають від світових інноваційних 
технологій ІТ-сфери відносно розвинених країн. Суттєвими перешкодами 
визначені наступні причини: 
 недостатність джерел фінансування підприємств телекомунікаційної 
галузі як власними так і запозиченими коштами; 
 обмежені обсяги державної фінансової підтримки інноваційної діяльності 
підприємств сфери інформації та телекомунікацій ; 
 низький рівень інвестиційної привабливості ринку телекомунікаційних 
послуг для іноземних інвесторів та нестабільні зв’язки вітчизняних підприємств з 
партнерами; 
 недосконалість програм державно-приватного партнерства щодо 
розвитку підприємств телекомунікаційної галузі; 
 висока конкуренція між підприємствами сфери інформації та 
телекомунікацій; 
 відсутність сприятливих умов для функціонування суб'єктів 
інноваційної діяльності (телекомунікаційних підприємств) відповідно до 
дієвих структур (посередників, зокрема консалтингових компаній або 
консалтингових центрів) для налагодження і реалізації ефективного 
механізму взаємодії між компаніями; 
 недостатність ринкового попиту на інновації в ІТ сфері на ринку послуг 
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України, зокрема, низький попит на їхню нову продукцію у зв’язку з низьким 
рівнем платоспроможності населення України; 
 низький рівень розвитку інтелектуального потенціалу вітчизняних 
телекомунікаційних підприємств, зокрема, низький компете́нтнісний рівень 
менеджерів функціонального рівня управління та відсутність умов примноження 
базового набору компетенцій спеціалістів; 
 невідповідність обсягів заробітної плати працівників телекомунікаційних 
підприємств рівню їхньої мотивації. 
Основною метою реалізації механізму зовнішньої КВ  з підприємством- 
замовником, зокрема телекомунікаційним, є надання професійної допомоги з 
приводу налагодження його системи управління за окремими бізнес-процесами 
відповідно до заявлених цілей та впровадження розроблених рекомендацій, що 
забезпечить замовнику послуг організаційну-управлінську ефективність та 
економічну результативність. Тому під зовнішньою консалтинговою взаємодією 
доцільно розуміти комунікативний процес, що супроводжується комплексом 
робіт, спрямованих на визначення найбільш ефективної стратегії розвитку 
підприємства- замовника з урахуванням особливостей бізнес-процесів, 
ресурсного забезпечення, системи управління, оточення та інших факторів. 
Важливим є моніторинг успішності впровадження консалтингового 
продукту з боку консалтингової компанії. Головною ідеєю моніторингу є 
визначення ступеня відповідності досягнутих цілі та очікувань як консалтингової 
компанії та так і підприємства-замовника. Моніторинг успішності розглядається як 
інструмент оцінювання ефективності від впровадження змін [22; 26]. У ході 
моніторингу успішності впровадження консалтингового продукту необхідно 
визначити: 
1) виконання поставлених завдань; 
2) методи оцінки ефективності від впровадження консалтингового продукту; 
3) наявність важливого позитивного або негативного ефекту від впровадження 
консалтингового продукту у діяльність підприємства; 
4) чинники, які сприяли успіху за впровадженням консалтингового продукту; 
5) наявність помилок і аналіз причин їх виникнення. 
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Для реалізації завдань бажано скласти план моніторингу успішності, 
зокрема, дати відповіді на наступні запитання [469]: 
– як буде оцінюватись успішність досягнення мети і контроль над виконанням 
проекту; 
– зазначені показники (критерії КРІ), що визначають наскільки точно досягнуті 
цілі; 
– який план оцінки і корегування методів роботи в процесі виконання проекту; 
– визначено відповідальних за оцінку, наведено критерії їх відбору; 
– пояснюється, які способи аналізу будуть застосовуватися (ревізії, інспекції, 
– експертизи); 
– чітко встановлені критерії успіху проекту; 
– вказана форма звітності. 
Деталізацію процесу реалізації плану з моніторингу успішності можна 
проводити за допомогою сітьового графіку – графіку Ганта (рис. 3.3) [8; 19]. 
Ефективність результатів реалізації організаційно-економічного механізму 
зовнішньої КВ бажано визначати за відповідними критеріями, за які мають показати: 
чи достатній обсяг фінансових ресурсів для безперебійного функціонування 
підприємства- замовника; чи є оптимальним рівень ліквідності та 
платоспроможності; ступінь оптимізації співвідношення «активи-прибуток-
ефективність-ризик»; рівень виконання «золотого правила» економіки відповідно до 
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Рис. 3.3. Графік Ганта, що демонструє деталізацію плану з моніторингу 
успішності зовнішньої КВ 
 
Залежність вищезазначених показників буде визначати рівень економічного 
потенціалу підприємства-замовника та виявляти чинники, що пов’язані, як 
правило, із незначним ростом обсягів реалізації та відчутним зростанням витрат, 
зокрема збільшенням адміністративних або операційних витрат. 
Здійснювати моніторинг можуть тільки учасники проекту, по закінченню 
якого вони повинні надати звіт керівництву підприємства-замовника про 
результати впровадження консалтингового продукту у діяльність на 
організаційно- управлінському та економічному рівнях. Даний етап передбачає 
встановлення умов  для подальшої партнерської співпраці і взаємодії 
консалтингової компанії із підприємством-замовником. 
Таким чином, розроблені науково-методичні рекомендації щодо 
реалізації механізму зовнішньої КВ  обґрунтовує ефективність організаційно-
економічних заходів цього механізму відповідно до цілей внутрішньої 
взаємодії, але на користь підприємства-замовника з урахуванням відповідного 
інструментарію та методів дослідження, що дозволить провести поетапну 
реалізацію консалтингового проекту за принциповою блок-схемою від його 
підписання до впровадження консалтингового продукту у діяльність 
підприємства-замовника та надати рекомендації підприємству- замовнику з 







ОХОРОНА ПРАЦІ ТА БЕЗПЕКА В НАДЗВИЧАЙНИХ СИТУАЦІЯХ 
 
4.1. Аналіз небезпечних і шкідливих факторів на консалтингову 
підприємстві 
 
Проблемами, пов’язаними з забезпеченням здорових і безпечних умов праці, 
займається охорона праці. Охорона праці виявляє і вивчає можливі причини 
виробничих і нещасних випадків,  професійних захворювань,  аварій,  вибухів,  
пожеж  і розробляє систему заходів і вимог з метою усунення  цих  причин  і 
створення безпечних і сприятливих для людини умов праці. 
Охорона праці - це система законодавчих,  соціально-економічних, 
організаційних,  технічних,  гігієнічних  і лікувально - профілактичних заходів і 
засобів, які забезпечують безпеку, збереження здоров’я  і  працездатності  
людини в процесі праці. 
При розробці способів забезпечення безпечних умов експлуатації машин, 
апаратів і іншого устаткування охорона праці базується на висновках технічних 
наук, використовуючи їхні дані в інженерних рішеннях, що дозволяють 
запобігти нещасні випадки і професійні захворювання. 
Необхідність у комплексному, системному підході до вивчення взаємодії 
працюючої  людини  з  машиною,  технікою і навколишнім середовищем гостро 
проявилася в другій половині XX століття, коли в результаті використання  
складних  технічних пристроїв зросли нервово - психічні перевантаження,  
з’явилися   професійні   захворювання, участилися аварії,  катастрофи  й  інші 
небажані наслідки. 
Виникла така ситуація, коли досконалі технічні пристрої не давали очікуваного 
ефекту в зв’язку з тим,  що без обліку людських можливостей велося 
конструювання технічних систем. 
Відомі положення про те, що механізація й автоматизація трудових 
процесів полегшує фізичну тяжкість праці, зараз мають потребу в деякому 
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уточненні. Безумовно, якщо оцінити тяжкість праці тільки за величиною 
енерговитрат, то працю людини, що обслуговує сучасні машини,  складні 
технічні комплекси, конвеєрні лінії, можна вважати легкою. Але 
високомеханізована праця відбувається в умовах обмеженої рухливості,  
пов’язана із тривалою м’язовою статичною напругою,  а це є самою 
стомлюючою формою  м’язової діяльності. Праця  людини, що  протікає  в  
умовах  надмірної нервової напруги,  тривалого статичного навантаження з 
обмеженою рухливістю, приводить до виникнення неврозів, нервово - 
психічних і сердечно - судинних захворювань. 
Підвищення технічного рівня виробництва нерозривно зв’язано із 
широким використанням різних видів електроніки, телебачення, оптичних 
квантових  генераторів,  електронно - обчислювальних машин. 
Усі ці пристрої є джерелами електромагнітних  випромінювань, що  зараз 
прийнято називати єдиним терміном - неіонізуючі випромінювання. Коло осіб, 
які піддаються впливу таких випромінювань, увесь час розширюється. 
Швидкий темп змін в умовах  праці  великого  контингенту трудящих 
приводить,  у деяких випадках, до посилення впливу на працюючу людину 
нових,  раніше не відомих чи  мало  вивчених  небезпечних і шкідливих 
виробничих факторів фізичного, біологічного й особливо психофізіологічного 
характеру.  
 У зв’язку з  цим необхідно удосконалювати роботи з охорони праці, 
розвивати науково - дослідницькі і конструкторські роботи в цій  області,  
впроваджувати нові ефективні засоби забезпечення безпеки. 
Небезпечним називається виробничий фактор,  вплив якого на працюючого у 
визначених умовах призводить до  травми чи іншого раптового різкого 
погіршення здоров’я. Якщо ж виробничий фактор призводить до  захворювання 
чи зниження працездатності, то його вважають шкідливим. 
У залежності від рівня і тривалості впливу шкідливий виробничий фактор 
може стати небезпечним. 
Є класифікація елементів умов праці, що виступають у ролі небезпечних і 
шкідливих виробничих факторів. 
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Експлуатація ЕОМ супроводжується утворенням ряду шкідливих і небезпечних 
виробничих факторів фізичного і психофізіологічного характеру. Працівники, 
що обслуговують ЕОМ, піддаються під час роботи впливу наступних 
небезпечних і шкідливих факторів: 
- фізичних — підвищення рівня шуму, статичної електрики,                                                                      
електромагнітних   випромінювань, підвищена напруженість електричних і 
магнітних полів, недостатня освітленість робочого місця, підвищена яскравість 
світла; 
- психофізіологічних — фізичні і нервово-психічні перевантаження 
(розумова перенапруга, монотонність праці, емоційні перевантаження). 
Інтенсивність впливу неіонізуючих магнітних полів на обслуговуючий 
персонал (оператори, програмісти) залежить від потужності джерел 
випромінювання, режиму роботи, конструктивних особливостей 
випромінюючих пристроїв, технічного стану устаткування, розташування 
робочого місця й ефективності захисних заходів. Гранично припустима 
напруженість електричної складової електромагнітного поля складає 10 В/м, 
магнітної складової – 0,3 А/м. 
Тривалий вплив неіонізуючих електромагнітних випромінювань на 
організм людини з інтенсивністю, що перевищує гігієнічні нормативи, 
приводить до функціональних змін з боку нервової, серцево-судинної й інших 
систем організму. 
Проведені американськими ученими дослідження показали, що перемінні 
електромагнітні поля частотою 60 Гц можуть викликати очні захворювання 
(зокрема, катаракту), злоякісні пухлини, знижують імунітет організму. 
У більшості користувачів ЕОМ виникає кістково – м’язовий дискомфорт 
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через статичну напругу м’язів, незручної  пози чи часто повторюваних 
одноманітних рухах. 
Імовірність виникнення стійких порушень дуже мала, однак монотонні рухи 
при роботі на ЕОМ можуть викликати хронічні захворювання. 
Таким чином, для обслуговуючого персоналу ЕОМ можна сформулювати 
наступні рекомендації: 
- необхідно дотримувати обмеження при роботі з ПК для осіб, що 
страждають захворюваннями опорно – рухового апарату, очей, шкіри, а також 
для вагітних жінок; 
- використовувати дисплей з високою дозволяючою здатністю і 
зручним розміром екрана; 
- обов’язково ставити на дисплеї екранні, зокрема поляризаційні 
фільтри, які у декілька разів знижують стомлюваність очей; 
- краще вибирати відеоадаптери з високим дозволом і по можливості з 
частотою відновлення екранного зображення не менш 75 Гц; 
- якщо дозволяють умови, сидіти не ближче 70 см від дисплея; 
- стіна за дисплеєм повинна бути освітлена приблизно так само, як і 
екран; 
- не слід розташовувати дисплей безпосередньо під джерелом   
висвітлення чи впритул з ним; 
- загальний час  роботи з дисплеєм не повинний перевищувати 50% 
усього робочого часу оператора; 
- при розміщенні в одній кімнаті декількох персональних комп'ютерів 
відстань від робочого місця кожного оператора до задніх і бічних стінок 
сусідніх ПК повинна скласти не менш 1,2 м (саме через стінки відбувається 
найбільше сильне випромінювання від блоків розгортки зображення). 
 
         4.2. Розрахунки штучного освітлення в бухгалтерії підприємства 
 
Дуже багато інформації людина одержує через органи зору. Світло 
робить позитивний вплив на обмін речовин, серцево-судинну систему, нервово-
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психічну сферу. Раціональне освітлення сприяє підвищенню продуктивності 
праці, його безпеки. При недостатньому освітленні і поганій його якості 
відбувається швидке стомлення зорових аналізаторів, підвищується 
травматичність. Занадто висока яскравість викликає явище осліплення, 
порушення функції ока. 
Освітленість на робочому місці повинна відповідати характеру зорової 
роботи: рівномірний розподіл яскравості на робочій поверхні і відсутність 
різких тіней; розмір освітлення, постійність в часу (відсутність пульсації 
світлового потоку); оптимальна спрямованість світлового потоку й 
оптимальний спектральний склад; всі елементи освітлювальних установлень 
повинні бути довговічні, вибухо-пожежо-електробезпечні. 
На підстави даних, зробимо розрахунок штучного освітлення у 
бухгалтерському відділі ПАТ “Сан ІнБев Україна”. 
Довжина А=6м, ширина В=5м, Висота Н=3м. Висота робочої поверхні 
hp=1м. 
Для освітлення використовуються люмінесцентні світильники типа ЛБ зі 
світловим потоком СЛ=3500лм. 
При мінімальнім освітленні використовуються лампи розжарювання за 
нормами Еmin=200лк. 
Коефіцієнт відображення стелі pп=70%.,стін pc=50%., робочої поверхні 
pp=10% ., Напруга мережі -220В.  
Розрахунок: 
Визначимо відстань від стелі до робочої поверхні: 
Но=Н-hp=3-1=2м. 
Визначимо відстань від стелі до світильника: 
hc= 0,2Ho=0,2*2=0,4м. 
Висота підвішування світильника над освітленої поверхнею дорівнює: 
h=Ho-Hc=2-0,4=1,6м. 
Висота підвішування світильника над підлогою дорівнює: 
Рп=h+hp=1,6+1=2,6м. 





Тоді відстань між центром світильника дорівнює: 
L=1,5Нр=1,5*1,6=2,4м. 
Визначимо необхідну кількість світильників: 
N=S/L2=6*5/2,4²=5шт. 
Приймаємо 5 світильників, та розрахуємо індекс світлового потоку: 
і=АВ/h(A+B)= 6*5/1,6(6+5)=1,7 
Прі і=1,7.,рп=70%.,рс=50%.,рр.=10%., для світильників типу ЛБ, 
коефіцієнт використання світлового потоку дорівнює: ŋ=0,34 
Визначимо світловий потік однієї лампи: 
Ф=Еmin SK3Z/Nn=200*30*1,1*1,2/5*0,34=4658,8лм. 
де, К0=1,1;КZ=1,2 для ламп розжарювання. 
За знайденим світловим потоком, вибираємо лампу, потужністю 75Вт,що 
має світловий потік 3500лм,найбільш ближчий до розрахунку. 
При цьому, фактична освітленість буде дорівнювати: 
Еф = Емин*Фл/Фр=200*350/4021=1050,25лк 
Розрахуємо загальну потужність освітлюваної установки : 
Р3=PnN=75*5=375 Вт 
З вище приведеного розрахунку ми бачимо, що у бухгалтерському відділі 
потрібно п’ять світильників. 
 
4.3. Техніка безпеки при використанні кондиціювання приміщення  
 
Відповідальність за додержання вимог пожежної  безпеки при 
експлуатації вентиляційних систем (кондиціонерів),  їхні технічний стан та 
справність покладається на головного механіка підприємства або іншу особу, 
призначену наказом по організації (підприємству). 
Вентиляційні установки  і  кондиціонери,  застосовувані  на 
підприємствах,  організаціях,  повинні  відповідати  протипожежним вимогам 
будівельних  норм,  мати  інструкції  з  експлуатації,  що визначають  
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експлуатаційний  і  протипожежний режим роботи залежно від умов  
виробництва,  строки  очищення  повітроводів,  фільтрів, вогнезатримувальних  
клапанів та інше  обладнання,  а також порядок дій обслуги при виникненні 
пожежі або аварій. 
Не  допускається  робота  технологічного  обладнання у 
вибухопожежонебезпечних та пожежонебезпечних  приміщеннях  у  разі 
несправності (відсутності) або за відключених гідрофільтрів, сухих фільтрів,   
пиловідсмоктувальних,   пиловловлювальних   та   інших пристроїв систем 
вентиляції. Щоб у вентилятори  не  потрапляли  металеві  і  тверді речовини,   
місцеві   відсмоктувачі   вентиляційних   систем,  які видаляють  пожежо-  та  
вибухонебезпечні  речовини,   мають   бути обладнані захисними сітками і 
магнітними уловлювачами. 
Забороняється    прокладати     повітроводи,     якими переміщуються   
вибухопожежонебезпечні   гази,   пари   і  пил,  у підвальних приміщеннях та 
каналах під підлогою. 
Всередині    повітроводів    і    на   їхніх   стінках забороняється 
розміщувати газопроводи і  трубопроводи  з  горючими речовинами, кабелі, 
електропроводку та каналізаційні трубопроводи, а також не допускається 
перетинання повітроводів з комунікаціями. 
Усі  металеві  повітроводи,  трубопроводи,  фільтри та інше обладнання 
витяжних установок,  які транспортують  горючі  та вибухонебезпечні  
речовини,  мають  бути  заземлені і захищені від статичної електрики. 
Вентиляційні  камери,  циклони,  фільтри,  повітроводи слід регулярно 
очищати від горючого  пилу,  відходів  виробництва, жирових   відкладень   
пожежобезпечними  способами.  Перевірку  та очищення вентиляційного 
обладнання  слід  проводити  за  графіком, затвердженим   головним  інженером  
або  іншою  посадовою  особою. 
Результати огляду обов'язково заносяться до спеціального журналу. 
Витяжні  повітроводи,  якими транспортуються горючі та 
вибухонебезпечні  речовини  (пил,  волокна  тощо),  повинні   мати пристрої для 
очищення (люки, розбірні з'єднання тощо). 
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Вогнезатримувальні   пристрої   (заслінки,    шибери, клапани), магнітні 
уловлювачі у вентиляційних повітроводах, пристрої блокування вентиляційних 
систем  з  установками  пожежної сигналізації  та автоматичними установками 
пожежогасіння,  а також автоматичні  пристрої  відключення  вентиляції  при  
пожежі   слід перевіряти  в  установлені  керівником підприємства строки (але 
не рідше одного разу на  півроку)  і  тримати  у  справному  робочому стані. 
При експлуатації вентиляційних систем забороняється: 
1) закривати витяжні канали, отвори і грати; 
2) залишати двері вентиляційних камер відкритими; 
3) відключати або знімати вогнезатримувальні пристрої; 
4) випалювати жирові відкладення та інші горючі речовини,  що 
накопичилися у повітропровідних зонтах; 
5) складати  впритул  (на  відстані  менш  як   0,5   м)   до повітроводів та 
обладнання горючі матеріали або негорючі матеріали в горючій упаковці; 
6) видаляти   з   допомогою   однієї  системи  відсмоктувачів 
(відкачування) різні гази, пари, пил та інші елементи, які, в разі змішування, 
можуть спричиняти спалахи, горіння або вибух; 
7) використовувати припливно-витяжні повітроводи і канали для 
відведення   газів   від   приладів   опалення,  газових  колонок, кип'ятильників 
та інших нагрівальних приладів; 
8) експлуатувати переповнені "циклони". Перед пуском в експлуатацію  
всі  відремонтовані  або реконструйовані вентиляційні системи повинні пройти 
налагодження й випробування, про що складається акт у встановленому 
порядку. 
Зміна регулювання вентиляційних установок, приєднання додаткових 
насадок і  каналів  можливі  тільки  з  дозволу  особи, відповідальної   за   
експлуатацію  вентиляційних  установок,  при наявності відповідних 
обгрунтувань. 
Вентиляційні   установки   в   цехах   з  ремонту  та обслуговування 
дорожніх транспортних засобів повинні працювати  за затвердженим  графіком,  
складеним  з  урахуванням  часу прибуття, виїзду дорожніх транспортних 
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засобів та руху їх з одного поста  на інший.  Графік  слід вивісити біля пульту 
управління вентиляційною установкою. 
Забороняється   зберігання  у  вентиляційних  камерах будь-якого 
обладнання і матеріалів. Вентиляційні камери мають бути постійно  
замкненими  на  замок,  а вхід до них стороннім особам - заборонений. 
У    місцях    перетинання   протипожежних   перешкод повітроводи  слід  
обладнати  автоматичними   вогнезатримувальними пристроями (заслінками, 
шиберами, клапанами). 
При  зміні  технологічних  процесів,  а   також   при перестановці 
виробничого обладнання, яке виділяє горючі гази, пари або аерозолі,  
вентиляційні системи (установки), що діють на даній дільниці (в цеху), слід 
переобладнати відповідно до нових умов. 
Вентиляційні     установки,     які      обслуговують пожежонебезпечні  та  
вибухонебезпечні  приміщення,  повинні  мати пристрої  для  дистанційного  
включення  або  відключення  їх  при пожежах   чи   аваріях   відповідно  до  
спеціально  зазначених  в інструкціях (для кожного приміщення) вимог. 
У   приміщеннях,  де  розміщені  дорожні  транспортні засоби  для  
перевезення  нафтопродуктів   у   кількості   до   10 автомобілів та  загальною 
місткістю автоцистерн до 30 куб.м,  слід передбачати   механічну   вентиляцію    
в    обсязі    триразового повітрообміну  за  годину зі встановленням резервних 
вентиляторів, які автоматично вмикаються, якщо зупинились основні. 
Припливно-витяжну  вентиляцію,  розраховану  на умови роботи двигунів  
дорожніх  транспортних  засобів  на  бензині  або дизельному   паливі,   слід   
передбачати   у  приміщеннях  постів технічного обслуговування (далі - ТО) 
поточного ремонту (далі  - ПР),   діагностування   газобалонних   транспортних   
засобів   та регулювальних  робіт  з  ними,  з  урахуванням   постійно   діючої 
природної вентиляції в обсязі одноразового повітрообміну,  а також 
з урахуванням наявності зворотних клапанів. Застосування для  цих приміщень 
системи припливної вентиляції з рециркулюванням повітря є неприпустимим. 
Конструкція і матеріал вентиляторів, регулювальних та інших пристроїв 
вентиляційних систем для приміщень, у повітрі яких можуть   міститись  
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легкозаймисті  або  вибухонебезпечні  речовини (гази,  пари,  пил),   повинні   
унеможливлювати   іскроутворення. Електродвигуни і вентилятори, що 
встановлюються у цих приміщеннях, мають бути у вибухозахисному виконанні.        
При   експлуатації  автоматичних  вогнезатримувальних пристроїв слід: 
1) не  рідше  одного  разу на тиждень перевіряти їх загальний технічний 
стан; 
2) своєчасно  очищати  від  забруднення горючим пилом чутливі 
елементи приводу засувок (легкоплавкі замки,  легкогорючі вставки, 
термочутливі елементи та ін.). 
Системи    витяжної    вентиляції    приміщень    для формувального  та  
акумуляторного відділень (дільниць) і приміщень для регенерації масла не 
допускається об'єднувати між  собою  і  з системою вентиляції інших 
приміщень. 
Монтаж,  підключення,  прокладення мереж, влаштування електричного 
захисту на лініях, які живлять побутові кондиціонери, повинні проводитись 
відповідно до вимог Інструкції з  експлуатації кондиціонерів та ПУЕ. 
Лінії живлення до  кожного  побутового  кондиціонера, групи   
кондиціонерів,  слід  забезпечувати  автономним  пристроєм електричного 
захисту незалежно від наявності захисту на  загальній лінії, яка живить групу 
кондиціонерів. Переріз   електропроводів,   які   живлять   поодинці встановлені 
побутові кондиціонери,  повинен відповідати допустимій щільності струму, яка 
визначається паспортом на виріб. 
Під    час   експлуатації   побутових   кондиціонерів забороняється: 
1) при   встановленні   кондиціонера  у  віконному  отворі  - 
використовувати як опорні конструкції горючі елементи  конструкцій рам  
замість монтажних кріплень заводського виготовлення або інших металевих  
конструкцій;2) кустарно   переробляти   кондиціонери  з  метою  зміни  їх 
функціонального призначення; 
3) замінювати  наявні  триполюсні  штепсельні роз'єднувачі на 
двополюсні; 
4) встановлювати   кондиціонери  у  внутрішніх  протипожежних 
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перегородках та стінах; 
5) встановлювати   кондиціонери   у   вибухопожежонебезпечних 







У кваліфікаційній роботі здійснено теоретичне узагальнення та 
вирішення актуальної науково-прикладної проблеми, що полягає в 
обґрунтуванні теоретико- методологічних основ і розробці науково-
практичних рекомендацій щодо формування організаційно-економічного 
механізму консалтингової взаємодії підприємств України. 
Основні наукові та прикладні результати дослідження такі: 
1. Розвинено сучасні підходи до визначення сутності консалтингу як 
наукової категорії та запропоновано авторську інтерпретацію поняттєво- 
категоріального апарату теорії консалтингу. З метою підвищення 
конкурентоспроможності консалтингових послуг доведена необхідність 
формування стандарту консалтингового обслуговування протягом дії 
консалтингового проекту з урахуванням основ маркетингової системи 
взаємодії. 
2. Розкрито зміст поняття «взаємодія» у понятійному ряду взаємодії 
суб’єктів господарювання, що дало підстави для визначення дефініції 
«консалтингова взаємодія». Доведено економічну сутність КВ як різновиду 
бізнес- комунікацій та надана характеристика понять «комунікативний 
процес» та 
«система комунікацій комунікативного процесу», що дозволило схематично 
представити особливості організації системи комунікацій внутрішнього та 
зовнішнього комунікативного процесу консалтингової взаємодії. 
3. Розроблено концептуальну модель  організаційно-економічного 
механізму КВ підприємств України, обґрунтовано зміст і співвідношення її 
базових складових на засадах наукового підґрунтя: об’єкт, суб’єкт 
управління, ключові функції, принципи, та координаційних складових 
комунікативного процесу КВ відповідно до моделей консультування, що 
буде сприяти ефективній 
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реалізації механізму КВ підприємств у відповідному часовому інтервалі для 
отримання результативних управлінських рішень і заходів. Уточнено 
сутність поняття «організаційно-економічний механізм консалтингової 
взаємодії» та обґрунтована наявність його складових. Доведено, що 
стратегічною основою концептуальної моделі механізму КВ є потенціал, 
який визначає рівень економічної спроможності КК у процесі реалізації 
комунікативного процесу КВ. 
4. Розглянуто особливості консалтингу в Україні через оцінку 
ступеня зрілості вітчизняного ринку консалтингу шляхом аналізу 
статистичної інформації за напрямами реалізації відповідних послуг (товарів) 
щодо видів економічної діяльності, які об’єднані у секцію «Професійна 
наукова та технічна діяльність». Це дало підстави виявити проблеми 
формування ринку консалтингу в Україні та характеризувати цей ринок як 
незрілий. Здійснена оцінка визначення рівня привабливості українського 
ринку консалтингу для інвесторів та співпраці з міжнародними 
консалтинговими компаніями на засадах дослідження позицій України за 
відомими індексами та основними макроекономічними показниками, що 
сприяло відбору чинників впливу на розвиток консалтингу в Україні на фоні 
суттєвого падіння темпів реального виробництва, посилених явищами 
некерованої 
інфляції та процесами реформування економічного устрою. 
5. Доведено актуальність залучення консалтингу як окремого елемента 
інноваційної інфраструктури НІС України на ринку послуг. Виявлено 
причини порушення інституційного базису консалтингу в структурі НІС 
України та недосконалість українського законодавства щодо формування 
консалтингу як окремого напряму економіки, що дало підстави переглянути 
існуючу структурну позицію консалтингу в НІС України. Для забезпечення 
чіткої регламентації консалтингу в структурі НІС України побудовано 
організаційну модель інституційного механізму консалтингу, що допоможе 
вирішувати проблемні завдання вітчизняних підприємств у процесі розвитку 
державно-приватного партнерства та міжнародного співробітництва.  
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6. Запропоновано організаційно-методичний підхід до формування і 
реалізації механізму внутрішньої консалтингової взаємодії КК, у ході якого 
передбачено проведення діагностики умов формування механізму 
внутрішньої консалтингової взаємодії у межах організаційно-управлінських 
заходів, використання потенційних можливостей консультантів компанії та 
вдосконалення інструментарію внутрішньої консалтингової взаємодії, що 
допоможе здійснювати оптимізацію процесів реалізації механізму 
консалтингової взаємодії компанії з метою підвищення продуктивності праці 
її консультантів за стратегіями розвитку. У межах цього підходу розроблено 
оцінку визначення ефективності роботи консультант-менеджерів КК на базі 
ключових індикаторів КРІ, що забезпечить умови для збільшення доходів 
консультант-менеджерів відповідно до матриці продуктивності та вплине на 
зростання прибутковості самої КК. 
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Продовження ДОДАТКУ А 
 
Рис. А.1. Порівняльна оцінка ефективності діяльності компаній, асоційованих з «Великою четвіркою» у 





Продовження ДОДАТКУ А 
Таблиця А.4 
Щорічний оборот оплати праці консультантів за рівнем професіоналізму по країнах Європи у період 2017-2019 рр. 
 
 









Фінляндія 256 000 
Німеччина 245 000 
Від 150 до 200 
Франція 183 000 
Великобританія 178 000 
 
 
Від 100 до 150 
Ірландія 159 000 
Австрія 145 000 
Іспанія 122 000 
Греція 116 000 
Італія 110 000 
Нижче 100 Словенія 98 000 
 
Джерело: FEACO 2016-2019 рр .; ВВП - Євростат 2019 року [5] 
 
  
